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GRADO EN ÓPTICA Y OPTOMETRÍA 
 
PLAN DE VIABILIDAD DE UNA ÓPTICA 
 
 
RESUMEN 
 
El objetivo de este proyecto es crear un plan de viabilidad para abrir un 
establecimiento de óptica en la localidad de Marratxí, Mallorca.  
El establecimiento se llamará Óptica OptiMarratxi, y el equipo humano estará formado 
por dos emprendedoras con años de experiencia en el sector. 
 
Los servicios que se ofrecerán estarán destinados a la salud visual: exámenes 
optométricos completos, adaptación de lentillas, terapia visual, servicio de taller y 
productos especializados en el sector de la óptica, tales como, venta de monturas de 
graduado y sol, lentes oftálmicas, lentes de contacto y accesorios varios para la salud 
ocular.  
 
En un mercado cada vez más competitivo, se realizará un estudio de mercado con la 
intención de evaluar los pros y los contras sobre la localización del establecimiento y 
el estudio de la competencia más cercana. 
 
Detallaremos un plan jurídico en el cual se explicará el tipo de sociedad elegida.  
 
Un plan de marketing elaborado, con las estrategias a seguir para crear un servicio de 
calidad y una imagen seria, moderna y cercana.  
 
Un plan de producción organizado, para un correcto servicio a nuestros clientes.  
 
Por último, se estudiará el plan financiero detalladamente, el coste que supondrá la 
puesta en marcha y una estimación de los resultados previstos durante los tres 
primeros años y así poder valorar la viabilidad del negocio.  
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GRADO EN ÓPTICA Y OPTOMETRÍA 
 
PLAN DE VIABILIDAD DE UNA ÓPTICA 
 
 
RESUM 
 
L’objectiu d’aquest projecte és crear un pla de viabilitat per obrir un establiment 
d’òptica en la localitat de Marratxí, Mallorca. 
El establiment es dirà Òptica OptiMarratxi i el equip humà estarà format per dues 
emprenedores amb anys d’experiència al sector. 
 
Els serveis que s’oferiran estaran destinats a la salut visual: exàmens optomètrics 
complets, adaptació de lents de contacte, teràpia visual, servei de taller i productes 
especialitzats en el sector de l’òptica tals com venda de muntures de graduat i sol, 
lents oftàlmiques, lents de contacte i accessoris varis per la salut ocular. 
 
En un mercat cada cop més competitiu, es realitzarà un estudi de mercat amb la 
intenció d’avaluar els pros i contres sobre la localització del establiment i el estudi de 
la competència més propera.   
 
Detallarem un pla jurídic en el qual s’explicarà el tipus de societat escollida. 
 
Un pla de marketing elaborat, amb les estratègies a seguir per a crear un servei de 
qualitat i una imatge seria, moderna i propera.  
 
Un pla de producció organitzat per a un correcte servei als nostres clients. 
 
Per últim, s’estudiarà el pla financer detalladament, el cost que suposarà la posada en 
marxa i una estimació dels resultats previstos durant els tres primers anys i així poder 
valorar la viabilitat del negoci.  
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GRADO EN ÓPTICA Y OPTOMETRÍA 
 
PLAN DE VIABILIDAD DE UNA ÓPTICA 
 
 
SUMMARY  
 
The main goal of this project is the development of a viability plan for the 
entrepreneurship of an optical store located at Marratxi city (Mallorca).  The 
establishment will be called Óptica OptiMarratxi, and it will be managed by two 
entrepreneurs with years of experience in the sector.  
 
Visual health services that will be offered are: full-scope optometric exams, contact 
lenses adaptation, visual therapy, repair services and optical specialized products, 
such as frames for prescription glasses and sunglasses, ophthalmic lenses, contact 
lenses and other visual health accessories.  
 
In an increasingly competitive market, a study market will be developed, mainly 
focused on the evaluation of the pros and cons of the store location and on the study 
of the nearby competition. 
 
A legal plan will be explained, describing the selected business association type. 
 
In addition, it includes a marketing plan, defining the strategies to follow in order to 
establish a quality service and a serious, modern and close image.  
 
Following, a production plan which explains how to offer a prominent service to our 
clients.  
 
Lastly, a financial plan will be studied, considering startup costs and estimating the 
predicted results for the first 3 years in order to evaluate the business viability.  
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EXTENDED SUMMARY  
This project defines a feasibility study for starting up a business in the optical sector.  
The planned establishment, named Óptica OptiMarratxi, is going to be located at 
Marratxi city (Mallorca). The idea is born out of two highly qualified and experienced 
entrepreneurs, both of them licensed opticians optometrists.  
Throughout this project, we are analysing the main aspects that we need to take into 
consideration in order to start up the business, such as the legal plan, the marketing 
plan, a market study, the store location, service production procedures, human 
resources and, finally, the financial plan.  
Legal plan 
The first point under consideration is the selection of the most convenient legal plan, 
together with the study of the regulations that apply to the optical sector and the 
necessary procedures for starting up a business (opening license, building license, 
corporation tax, …) 
Due to just being two partners, we have decided to organize our company as a limited 
partnership, because this type of organization simplifies the company creation 
process. This type of establishment is catalogued as a health facility, so a wide set of 
requirements has to be achieved for obtaining the opening license. These 
requirements are exposed in the Real Decreto 1277/2003, of 10 october, which 
defines the general bases for the authorization of health centers, services and 
establishments.  
Additionally, as a specific procedure, we must present the necessary documentation to 
the Colegio Nacional de Ópticos Optometristas (CNOO), for its proper registration.  
Marketing plan 
At this point, firstly, we are detailing the products and services that we are going to 
provide, together with the strategy that we are following in order to set up our defining 
brand.  
The visual health services that we are offering are: full-scope optometric exams, 
contact lenses adaptation, visual therapy, repair services and optical specialized 
products, such as frames for prescription glasses and sunglasses, ophthalmic lenses, 
contact lenses and other visual health accessories. 
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For a business to succeed, it is very important to choose a suitable physical location 
for the provided services. We are conducting a market study, detailing the store 
location and the nearby competition. In recent times, optical sector has experienced an 
important increase in the number of establishments, leading to a more competitive 
market. The major franchises tried to gain market share by both making appreciable 
discounts and significantly reducing product quality. Besides, there has been an 
increase in the number of websites selling optical products; in many cases, these sites 
do not comply with health legislation, being a hard competition as a result of offering 
more economical prices compared to physical stores, because they can reduce costs 
(not paying rent, staff, etc.). Because of this, we aim to distinguish our brand from 
competitors, by offering high-quality products and services, along with a close 
customer relationship provided by our high-qualified staff.  
It is intended to locate the store at Marratxi city, a municipality with a population over 
36.000 inhabitants.   
Next, prices of products and services will be detailed, as well as the accepted payment 
methods and the warranty and after sales services. We are detailing the profit 
margins, taking into account that some products are taxed at 10% while others are 
taxed at 21%.  
Moreover, the plan includes a monthly sales estimation for the first year.  
Attracting new customers is essential for a new business. We are defining a complete 
marketing plan in order to announce our brand, using all the means available, such as 
brochures, business cards, websites, local press, social networks, etc. aiming to reach 
the maximum number of customers. 
The store appearance is fundamental because it is the first element that clients 
perceive and the basis of its first impression. We are describing the products and 
strategies to follow, in order to create a modern, serious and close environment.  
Finally, we elaborate a SWOT analysis, which will allow us to identify both the 
opportunities and threats present in our market, and the strengths and weaknesses of 
our company. Based on the results of the market analysis, the two main opportunities 
for our company are: on one hand, the increment of the number of potential 
customers, due to the increase in the average life expectancy and to the rising of 
vision problems related to the use of computers; and, on the other hand, the rise of 
fashion and aesthetics on society. The most important threat is the high level of 
competition, related to the presence of low cost franchises and chain stores, and due 
to the online commerce. From the internal analysis, we highlight as a strength the 
geographical proximity to former customers. At last, the main weakness is our limited 
financial capacity.  
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Production plan 
At this point, we describe how we are managing our products and services; in 
particular, we are using a powerful database, specifically designed for the optical 
sector. We are using the program VisualGesop, which facilitates the management of 
all of our services: customers files, sales records, billing information, optometrics 
reports, purchase management and warehouse management.  
Next, it is described the chosen property, defining its dimensions and the designed 
store layout. We are attaching a map detailing the five different areas: the sale area, 
the cabinet, the contactology zone, the workshop and the warehouse.  
After explaining in detail the facility, we are describing the machinery and the supplies 
necessary to start up our business, and the specific equipment needed for providing 
high-quality services.  
In order to manage both the initial purchase and the following ones, the production 
plan defines a purchase and warehousing strategy. An initial investment is planned for 
the acquisition of the initial product stock, and from that moment, periodic purchases 
will be done, because we want to constantly offer new and modern products, together 
with the essential ones.  
It is indispensable to accomplish a proper suppliers selection process; in particularly, 
we have decided to become part of the CIONE opticians cooperative. In an 
increasingly competitive sector, characterized by a strong price and product war, an 
optician cooperative such as CIONE offer us more competitive prices than prices 
offered by other providers if we were working independently. Initially, we are 
exclusively working with CIONE, because it allows us to work with many brands 
without having to buy a huge initial stock, unlike working with other providers. In the 
future, we may work with other suppliers in order to offer a greater variety of products.  
The payment method for our suppliers will be Net 30, 60 or 90 (that is, we should pay 
30, 60 or 90 days from the invoice day); in some special cases, such as the initial 
stock or machinery purchase, the payment deadline date might be even until 12 
months from the invoice day. 
In relation to our clients, they will be charged the 40% of the full fee at the sale 
moment, and the rest will be charged at delivery time.  
Human resources 
One of the keys values of a company is its human resources; a company must count 
on a reliable and highly qualified staff, trained to offer the quality services that we want 
to provide in our establishment.  
Initially, staff will only be composed of the two entrepreneurial partners; the position of 
the Managing Director is going to be held by the majority partner, who also is the 
most-experienced one; she will be who mainly manages the company. The second 
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partner holds the Technical Director position. Both partners will share functions and 
responsibilities, managing the company and working as optical optometrists.  
Optician’s establishments have to count on the presence of a licensed 
Optician/optometrist Technical director. Both the Technical Director and the others 
opticians optometrists must be collegiate members of the National College of 
Opticians-Optometrists. This section specifies both salaries.  
In the future, we will evaluate the possibility of hiring a full-time shop assistant 
Financial plan 
At this point, we detail the necessary start-up investments, including machinery costs, 
furniture investment, opening license cost, construction permit, stock purchasing, 
facility rental cost and each partner’s capital contribution. It includes a sales estimation 
for the first 3 years in order to evaluate the business viability.  
This study reveals that results are going to be positive; despite the high initial 
investment cost, profits are going to increase year by year. This estimation points out 
that the first year is going to be less profitable, whereas the following years are 
providing higher profits.   
Conclusions  
Once the feasibility plan for creating an optical store at Marratxi city has been 
completed, we can conclude that, even taking into account the difficulties that we have 
to confront in order to start up the business (arduous administrative procedures, high 
initial investment cost, increasing competitors), this is going to be a profitable 
business. The optical market is experiencing a sustained growth, mainly due to the 
increasing use of new technologies, the increase in the average life expectancy and 
the greater fashion’s impact on society. 
For achieving a successful business, we have to establish a clear startup strategy. The 
main points of this strategy are: choosing the most advantageous legal status, 
developing a useful marketing plan, preparing a conscientious market study, studying 
the best production services, employing highly-qualified personnel and, lastly, 
establishing a superb financial plan.  
After making this study and taking into consideration the obtained results, we can 
conclude that our new company is going to be a profitable business.  
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1.DEFINICIÓN DEL PROYECTO. 
 
Un plan de viabilidad de empresa es un documento escrito que cada emprendedor 
elabora con el objetivo de planificar, evaluar y controlar todos los aspectos más 
importantes del negocio desde la idea hasta los relativos a la puesta en marcha de la 
empresa. 
 
El objetivo de este proyecto es la creación de un establecimiento de óptica en el 
municipio de Marratxí, de Palma de Mallorca.  
 
Este proyecto recoge los siguientes apartados; presentación del proyecto, análisis del 
mercado, un plan de marketing y comercialización, un plan de producción y 
operaciones, de organización y recursos humanos (RRHH), un plan de inversión y 
financiación, un plan de viabilidad económico y financiero, ratios, así como un plan de 
puesta en marcha. 
La función del Plan de Empresa es organizar y cuantificar las actividades y recursos 
(humanos, económicos y tecnológicos) de que dispone el emprendedor. En este 
sentido, es también una herramienta de simulación ya que se pueden plantear 
distintos escenarios en función de diferentes niveles de inversión, o de previsión de 
ingresos-gastos. 
Además, el Plan de Empresa es una herramienta de comunicación y marketing del 
proyecto empresarial, especialmente útil en la búsqueda de socios, colaboradores, 
inversores o para solicitar ayudas públicas o privadas.  
 
 
 
 
 
Figura 1. Esquema plan de viabilidad. 
 
 
PLAN DE 
NEGOCIO
OBJETIVOS
ASPECTOS 
LEGALES
COMPETENCIA
PLAN DE 
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PLAN DE 
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RECURSOS 
HUMANOS
PRODUCCIÓN
PLAN DE 
FINANCIACIÓN
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2. PRESENTACIÓN EQUIPO HUMANO  
 
El equipo humano de la empresa está compuesto por dos hermanas emprendedoras.  
 
Empecé a trabajar en el mundo de la óptica hace 8 años como dependienta en la 
empresa en la que trabajaba mi hermana como Directora Técnica Óptica y 
optometrista, este hecho me llevo a tomar la decisión de estudiar la carrera de Óptica 
y optometría en la Facultad de óptica y optometría de Terrassa.  
 
La empresa en la que trabajábamos decidió cerrar, sin posibilidad de traspaso y tras 
mucho meditarlo tomamos la decisión de montar nuestra propia empresa, ya que 
valorando la larga experiencia en el sector óptico de mi hermana y con la posibilidad 
de mantener una cartera de clientes fieles a ella por su profesionalidad, decidimos 
que sería factible establecernos por nuestra cuenta.  
 
Se decide localizar la empresa en una zona próxima a la antigua ubicación de la 
empresa anterior, con el fin de no perder la conexión con los clientes ya fidelizados.  
 
La antigua empresa nos propone la posibilidad de comprarle la maquinaria, 
suministros, equipamiento y mobiliario que necesitemos,  facilitándonos la puesta en 
marcha de nuestra empresa pudiendo así abaratar costes.  
 
Cada socia aportará un capital inicial procedente de sus ahorros.  
 
Con la finalidad de llevar a cabo este proyecto se crea este plan de viabilidad, para 
valorar si es viable o no la apertura de nuestro establecimiento. 
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3.PLAN JURÍDICO FORMAL 
 
En este apartado se decidirá la forma jurídica más idónea para la empresa y se 
explicarán los trámites para su constitución. 
 
3.1. FORMA JURÍDICA 
 
La forma jurídica elegida para la empresa será la de Sociedad Limitada Nueva 
Empresa. 
 
Tipo de empresa Nº Socios Capital Responsabilidad 
Sociedad Limitada 
Nueva Empresa 
2 3.012 € Limitada al capital 
aportado en la sociedad 
Tabla 1. Forma Jurídica. 
La Nueva Empresa está pensada para los proyectos empresariales más pequeños y 
más concretamente para facilitar su constitución, y puesta en marcha, de una manera 
rápida y con plenas garantías jurídicas. 
 
Características:  
 Es una especialidad de la Sociedad de Responsabilidad Limitada (SL). 
 
 El número máximo de socios en el momento de la constitución se limita a 
cinco, que han de ser personas físicas. 
 
 El capital social mínimo es de 3.012 € y el máximo de 120.202 €. 
 
 Su capital social está dividido en participaciones sociales y la responsabilidad 
frente a terceros está limitada al capital aportado. 
 
 El objeto social es genérico para permitir una mayor flexibilidad en el desarrollo 
de las actividades empresariales sin necesidad de modificar los estatutos de la 
sociedad, si bien se da opción a los socios de establecer, además, una 
actividad singular. 
 
 La denominación social se compone de los apellidos y el nombre de uno de los 
socios más un código alfanumérico único (ID-CIRCE) seguido de las palabras 
“Sociedad Limitada Nueva Empresa” o la abreviación “SLNE”. Permite su 
obtención en 24 horas. 
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 Dos formas de constitución: 
 Telemática: mediante el Documento Único Electrónico (DUE), evitando 
desplazamientos al emprendedor y un ahorro sustancial de tiempos y 
costes. 
 Presencial: con los mismos tiempos de respuesta de notarios y 
registradores (48 horas), siempre que se opte por la utilización de unos 
estatutos sociales orientativos. 
 
 Pueden continuar sus operaciones en forma de SRL por acuerdo de la Junta 
General y adaptación de los estatutos. 
 
 No es obligatoria la anotación en el libro de registro de socios porque el 
reducido número de socios no lo hace necesario. 
 
 Medidas fiscales para ayudar a superar los primeros años de actividad 
empresarial. 
 
 
 Marco legal: 
 
 R.D. 682/2003, por el que se regula el Sistema de Tramitación Telemática. 
 
 Orden JUS/1445/2003, por el que se aprueban los Estatutos Orientativos de la 
Sociedad Limitada Nueva Empresa. 
 
 Orden ECO/1371/2003, por la que se regula el procedimiento de asignación del 
Código ID-CIRCE. 
 
 Ley 24/2005 de reformas para el impulso de la productividad. 
 
 Real Decreto Legislativo 1/2010, por el que se aprueba el texto refundido de la 
Ley de Sociedades de Capital. 
 
 Ley 25/2011, de reforma parcial de la Ley de Sociedades de Capital y de 
incorporación de la Directiva 2007/36/CE, del Parlamento Europeo y del Consejo, 
de 11 de julio, sobre el ejercicio de determinados derechos de los accionistas de 
sociedades cotizadas. 
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3.2. TRÁMITES PARA LA CONSTITUCIÓN. 
 
 El socio o socios fundadores deberán, en primer lugar, realizar los trámites 
para obtener la denominación social de la Nueva Empresa. Para ello debemos 
ir al Registro Mercantil Central y solicitar el certificado negativo de 
denominación social.  
 
 Ingreso del capital inicial. Abrir una cuenta bancaria a nombre de la empresa 
con el capital inicial, que será de 3.012€. El banco nos remitirá un certificado 
conforme se ha realizado el ingreso, para posteriormente presentar al notario.  
 
 Estatutos sociales. Todos los socios deberán redactar los estatutos sociales 
que dictaran las normas que acabaran rigiendo en la empresa. 
 
 Escritura pública de la constitución. Todos los socios que conforman la 
sociedad deben firmar la escritura pública de constitución ante notario.  
 
 Trámites con hacienda.  
 Obtención del Número de Identificación Fiscal provisional (NIF)  
 Alta en el Impuesto de Actividades Económicas (IAE) 
 Declaración censal  
 
  Inscripción de la empresa: Se efectuará en el Registro Mercantil, donde se 
deberá presentar una copia de la escritura pública de la constitución, el 
certificado negativo de denominación social y el NIF provisional.  
 
 Obtención del NIF definitivo.  
 
 
 
3.3. TRÁMITES GENERALES PARA LA PUESTA EN MARCHA 
 
 Alta de los socios en los regímenes de la seguridad social. Administración de la 
Tesorería General de la Seguridad Social de la provincia en que esté 
domiciliada la empresa en que presta servicios el trabajador. En este caso los 
socios se darán de alta en el régimen especial de trabajadores autónomos 
(RETA)  
 
 Inscripción de la empresa, afiliación y alta de los trabajadores en el régimen 
general de la Seguridad Social en el caso de contratación de trabajadores. 
 
 Documentación solicitada por el ayuntamiento local. Licencia de obra y trámites 
de apertura.  
 
 Impuesto de sociedades.  
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3.4. TRÁMITES DE CARÁCTER ESPECÍFICO. 
 
Documentación para el Colegio Nacional de Ópticos Optometristas (CNOO) 
 
 Nombramiento del óptico Director Técnico del centro con contrato indefinido y 
posterior colegiación obligatoria 
 
  Certificado de la colegiación.  
 
 Procedimientos normalizados de trabajo. Se trata de normas escritas donde se 
normaliza el desarrollo de una óptica, desde la limpieza del local y la 
indumentaria, hasta el proceso de compra de gafas y de desinfección de las 
lentes de contacto.  
 
 Registro de prescripciones ópticas. 
 
Documentación para la conserjería de sanidad.  
 
Es imprescindible para obtener los permisos sanitarios. Se han de cumplir una 
amplia serie de requisitos que se exponen en el Real Decreto 1277/2003, de 10 de 
octubre, por el que se establecen las bases generales sobre autorización de centros, 
servicios y establecimientos sanitarios, entre los que destacan: 
 
 Todas las ópticas deberán tener una placa en el exterior del establecimiento 
identificativa del Director Técnico del establecimiento. 
 Equipamiento básico: lámpara de hendidura, frontofocómetro, retinoscopio o 
autorrefractómetro, queratómetro, gafa y caja de pruebas y el necesario si se 
dispone de taller (en caso de no tener taller se requiere contrato externo 
de taller por una empresa ajena). 
 Proyecto de equipamiento y utillaje. 
 Proyecto de personal. Es una relación de nombres del personal y el cargo que 
ocupan 
 Declaración de actividades a desarrollar. 
 Plazos previstos de ejecución de las obras de acondicionamiento 
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4. PLAN DE MARKETING. 
 
4.1. DESCRIPCIÓN DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS.  
 
Para diferenciarnos de nuestra competencia, pretendemos ofrecer un servicio 
personalizado, atendiendo a las necesidades especificas de cada cliente, ofertando  
una gran variedad de productos y un servicio de calidad.  
 
Nuestro compromiso será con la salud visual del cliente, es por ello por lo que 
contaremos con un equipo humano altamente cualificado.  
 
 Examen optométrico completo. 
 
Es imprescindible para detectar cualquier desequilibrio o problema visual y poder 
actuar y plantear el tratamiento más adecuado que restablezca el equilibrio en la 
visión, ya sea una prescripción óptica, prismática y/o programa de terapia visual o 
bien, derivar al oftalmólogo ante la sospecha de posibles estados patológicos que 
puedan afectar al sistema visual. 
 
Las pruebas que realizaremos en nuestro gabinete son las siguientes: 
  
 Anamnesis.  
 
Es importante conocer las necesidades visuales para posteriormente hacer un 
diagnóstico adecuado. Haremos preguntas relacionadas con la salud, antecedentes 
familiares, trabajo y estilo de vida. Es uno de los pasos más importantes, ya que una 
buena anamnesis nos puede ayudar a dar con el tratamiento más adecuado.   
 
 Autorefractómetro  
 
El atuorefratómetro nos orientará del problema visual del cliente y facilitará el examen 
de la retinoscopía.  
 
 Agudeza Visual. 
 
Se determinara la capacidad para identificar, detectar y discriminar detalles en 
optotipos. Si el cliente lleva gafas medir con su corrección habitual.  
 
 Retinoscopía. 
 
La retinoscopía mide la refracción de manera objetiva. 
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 Graduación subjetiva 
 
Consiste en medir el estado refractivo del ojo, para determinar si el paciente tiene 
miopía, hipermetropía, astigmatismo y/o presbicia y, así, prescribir la compensación 
óptica más adecuada.  
 
 Disfunciones binoculares o acomodativas.  
Dependiendo de la anamnesis y los resultados obtenidos en las pruebas anteriores, 
se realizaran pruebas complementarias, tales como: Covert Test, PPC, Estereopsis, 
Maddox vertical, PPA, etc.  
 Examen con lámpara de hendidura 
 
Examina las estructuras que se encuentran en la parte frontal del ojo, que permite 
detectar anomalías o lesiones en la superficie de los ojos 
 
 Medición de la PIO 
 
Con el tonómetro se comprueba la presión intraocular o tensión ocular pudiéndose 
detectar y prevenir ciertas patologías oculares. 
 
También realizamos pruebas enfocadas a las Ayudas ópticas para baja visión: lupas 
normales y lupas de ayuda ante la degeneración macular asociada a la edad (DMAE). 
 
 Revisiones periódicas de la visión 
Nos permitirán actuar a tiempo y prevenir alteraciones en el sistema visual, el cual va 
evolucionando a lo largo de nuestra vida y se ve afectado, entre otros factores, por 
nuestros hábitos diarios. 
 
 
 Adaptación de Lentes de contacto. 
 
Las lentes de contacto son un excelente medio para corregir la visión sin tener que 
recurrir a las gafas. Su uso puede ser incluso beneficioso, pues al eliminar la distancia 
entre el ojo y la lente se evitan distorsiones y manchas, y se tiene un campo visual 
más amplio. Además, cada vez son más cómodas y seguras de usar, y muchas 
personas eligen utilizarlas por motivos estéticos.  Sin embargo, las lentes de contacto 
deben elegirse y utilizarse con cierto control, prestando especial atención al periodo 
de adaptación inicial y siempre bajo la supervisión y el seguimiento  de un profesional.  
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Las pruebas que realizaremos para una correcta adaptación serán las mismas que en 
el examen optométrico:  
 Anamnesis 
 Autorefractómetro 
 Agudeza visual 
 Retinoscopía 
 Graduación subjetiva 
 Disfunciones binoculares o acomodativas 
 Examen con lampara de hendidura  
 
La observación del ojo mediante este instrumento es fundamental en adaptaciones o 
revisiones de usuarios de lentes de contacto. 
Evaluación biomicroscópica del segmento anterior del ojo y de la película lagrimal.  
 
 Queratometría y medida de parámetros oculares 
Es una prueba refractiva objetiva, cuyo propósito es determinar la curvatura, potencia 
y toricidad de la córnea.  
Actualmente los parámetros de las lentes de contacto son de carácter estándar, aun 
así podemos adquirir lentillas con parámetros especiales, para satisfacer las 
necesidades de todos los clientes.  
 Adaptación de la lente de contacto 
 
Una vez realizadas todas las pruebas y valorando las necesidades del cliente. 
Explicaremos las diferentes opciones de lentes de contacto, uso, reemplazo,  material 
y soluciones de mantenimiento.  
 
 Revisiones 
 
Realizaremos las revisiones oportunas, hasta valorar una correcta adaptación.  
 
 Servicio de taller. 
Completo servicio de taller para el montaje de gafas, ajuste y reparaciones. 
Analizaremos cada caso aplicando la última tecnología y ofreceremos soluciones 
personalizadas de total garantía. 
 Montaje de gafas.   
 Reparación de monturas.  
 Cambio de charnelas 
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 Limpieza por ultrasonido  
 Tornillería, plaquetas, varillas y demás artículos, para el mantenimiento y 
reparación de monturas.  
 Servicio de soldadura 
Algunos de los servicios de taller se ofrecerán de forma gratuita, Los clientes al 
adquirir su gafa tendrán dos años de garantía y mantenimiento, tales como: ajuste de 
gafas, sustitución de plaquetas, limpieza, etc.  
 Terapia visual. 
La terapia visual, conocida también como entrenamiento visual, se encarga del 
desarrollo, mejora y refuerzo de las habilidades y capacidades visuales. 
Ojo vago, estrabismo o problemas acomodativos, son algunas de las disfunciones 
visuales que resuelve la terapia visual, sobre todo en niños.  
Con los ejercicios terapéuticos se pueden corregir las disfunciones binoculares o 
acomodativas que son muy comunes hoy en día, debido a las horas que dedicamos al 
ordenador, tabletas, móviles y, en general al trabajar en visión cercana. Así aparece, 
por ejemplo, la dificultad a la hora de cambiar de enfoque (cerca-lejos o al contrario), 
que se conoce como 'falsa miopía o falsa presbicia'. 
La forma de trabajo más habitual consiste en sesiones de 45 a 60 minutos, semanales 
o quincenales, que se han de reforzar en casa (15 a 20 minutos al día) para 
automatizar los aprendizajes y que el avance sea más rápido.  
En las sesiones se trabaja en áreas de asociación (visión, equilibrio, ritmo) y se 
combinan ejercicios visuales con otros motrices o con juegos de percepción, lógica, 
etc. También con programas computerizados para mejorar habilidades de 
coordinación ojo-mano, percepción y demás. 
En el Anexo 1, se muestran las fichas a rellenar para los exámenes optométricos, 
adaptación de lentillas y servicios de taller.  
 
Los productos que se venderán en la óptica serán los siguientes:  
 
 Lentes oftálmicas 
 Lentes de contacto 
 Monturas para graduado 
 Gafas de sol 
 Soluciones de mantenimiento  
 Productos para el cuidado de los ojos 
 Lupas 
 Complementos y accesorios  
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4.2. LOCALIZACIÓN DE LA EMPRESA. 
 
En este punto hay que poner en consideración que las dos socias trabajaban en una 
óptica en Mallorca, situada en un centro comercial en el municipio de Marratxí. Es por 
ello por lo que a la hora de buscar la mejor ubicación para nuestro negocio se tuviera 
en cuenta situarla lo más próximo a esta antigua ubicación, para así poder mantener a 
los antiguos clientes.  
 
Después de valorar varias ubicaciones se decide alquilar un local en el barrio de Pont 
d'Inca, el cual está situado a escasos 3 km del anterior centro de trabajo.  
 
Se valoran la buena conexión y acceso por carretera de los diferentes municipios 
cercanos, al tener una salida directa de la autopista a escasos metros, con lo cual se 
incrementan las opciones de tener un mayor número de clientes.    
 
El local escogido se sitúa en una calle comercial, lo que favorece la afluencia de 
personas.   
 
 
Figura 2. Localización de la empresa. 
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4.3. ESTUDIO DE MERCADO. 
 
El mercado de la óptica en España es un mercado muy maduro con una densidad de 
establecimientos que se sitúa por encima de la media europea.  En nuestro país 
existen unos 10.000 establecimientos de óptica.  
 
A pesar de las dificultades de la tramitación las ópticas son un negocio que sigue 
floreciendo en España. Aunque, el sector está viviendo momentos de tensión por la 
tributación del IVA de las monturas de las gafas. Hacienda dice que deben tributar al 
21% y no al 10 %, y los fabricantes reclaman la diferencia desde el 2015 a los 
vendedores.  
 
El sector óptico se enfrenta a una regularización fiscal masiva en el pago del IVA de 
las monturas de las gafas entre los años 2015 y 2016. Se estima que la recaudación 
por la regularización podría situarse entre los 100 y los 200 millones de euros. 
 
El origen de la crisis abierta entre el sector óptico y Hacienda se encuentra en la Ley 
28/2014 que modifica la regulación del Impuesto de Valor Añadido (IVA). La norma 
cambió el tipo que grava decenas de productos, entre ellos el de las monturas de las 
gafas. La Dirección General de Tributos apoyó la decisión en el cumplimiento de una 
sentencia europea que establece que las lentes de contacto estén gravadas al tipo 
reducido pero las monturas al tipo general. 
A pesar del cambio fiscal, el sector óptico continuó pagando el 10% por la importación 
de las monturas a las empresas fabricantes al entender que el cambio no había sido 
desarrollado mediante la reglamentación correspondiente. No obstante, el servicio de 
Aduanas detectó el mal pago de impuestos y se trasladó de forma anónima una 
consulta a la Dirección General de Tributos si el cambio en el tipo era aplicable desde 
el 1 de enero de 2015, a lo que Hacienda respondió de forma afirmativa el pasado 26 
de diciembre. Por este motivo, las compañías se enfrentan ahora al abono retroactivo 
de los 11 puntos porcentuales que separan el 21% del 10% del impuesto. 
 
El 29 de junio del 2017 el gobierno aprueba los Presupuestos Generales del Estado el 
cual modifica el primer guion del apartado octavo del Anexo de la Ley 37/1992, de 28 
de diciembre, del Impuesto sobre el Valor Añadido, que queda redactado de la 
siguiente manera: las gafas, monturas para gafas graduadas, lentes de contacto 
graduadas y los productos necesarios para su uso, cuidado y mantenimiento 
tributarán con un IVA reducido del 10%. Está ley no tiene carácter retroactivo por 
tanto todos los establecimientos ópticos deberán regularizar está situación de los 
años 2015 y 2016. 
 
Sin embargo se espera que  para el presente año el mercado siga contando con unos 
resultados positivos. La continua tendencia del gusto por las gafas y tener en casa 
más de un par ha conllevado a la apertura de más ópticas. Además de contar con una 
población envejecida, la favorable evolución social y demográfica son un signo de que 
hay un uso masificado e incesante de pantallas (ordenadores, móviles, tabletas, etc.).  
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Este hecho lleva a que más gente necesite corregir su vista y cada vez a edades más 
tempranas, todos estos factores hacen que la demanda de productos ópticos vaya en 
aumento.  
 
4.3.1. Entorno demográfico. 
 
Cada día hay más ópticas abiertas y aumenta el número de este tipo de 
establecimientos sanitarios en todas las Islas. De hecho, en el registro de centros, 
establecimientos y servicios sanitarios de la Conselleria de Salut figuran como 
autorizados 174 establecimientos de óptica en Baleares. 
 
El municipio de Marratxí es uno de los más amplios de Mallorca. 
En el año 2014 contaba con 35 521 habitantes, lo que lo ubica como término n.º 212 
más poblado de España.  
Su término municipal tiene una superficie de 54,2 km², una densidad de 
634,6 hab./km².   
A 5 kilómetros del centro de Palma, Marratxí es el 6.º municipio del archipiélago por su 
población.  
Su población, alta en proporción a su tamaño, se debe principalmente a su cercanía a 
Palma, buenas comunicaciones tanto por carretera como en transporte público así 
como un gran número de barrios de viviendas unifamiliares construidas entre los 
años 1980 y 2000.  
El término municipal está constituido por varios núcleos de población:  
Marratxinet (núcleo originario), Pont d’Inca, Pla de Na tesa, Sa Cabaneta, Pórtol, Es 
Caulls y otros. 
Evaluación demográfica de Marratxí 
AÑO 1997 2000 2002 2005 2008 2011 2014 2016 
POBLACIÓN 16.180 20.924 23.953 28.237 32.380 34.385 35.521 36.001 
Tabla 2. Evaluación demográfica de Marratxí 
La población de este municipio ha crecido en los últimos años debido a la proliferación 
de nuevas urbanizaciones alrededor de los núcleos más antiguos, debido a su 
cercanía a Palma y buenas comunicaciones (autopista y línea de tren). 
 
La economía de Marratxí ha estado marcada en un pasado por la agricultura y por la 
artesanía alfarera muy arraigada en el municipio. No obstante, la llegada del tren y la 
autovía, han hecho de Marratxí un municipio colindante con Palma con excelentes 
comunicaciones y localización privilegiada, considerado por algunos como una ciudad 
dormitorio de Palma, especialmente formada por viviendas unifamiliares de nueva 
construcción.  
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Estas circunstancias han hecho virar la economía hacia otros sectores como el 
comercio, construcción, empresas licoreras, etc. 
Actualmente existe un polígono (Polígono Industrial de Marratxí) que amplía la 
variedad económica del municipio, un gran hipermercado (Alcampo) y un centro de 
ocio de referencia en toda Mallorca (Festival Park). 
En los últimos años se han instalado en el municipio grandes empresas como; 
Bauhaus, Aldi y otras grandes franquicias del sector de la restauración, creando 
muchos puestos de trabajo y favoreciendo el fortalecimiento de la economía del 
municipio.  
  
Instalaciones y servicios. 
 
 Bibliotecas: El municipio dispone de tres bibliotecas. La biblioteca municipal de 
Pont d'Inca, la biblioteca del Pla de Na Tesa y la biblioteca del Costa y Llobera 
en Pórtol. 
 Estaciones de servicio: Hay dos en el municipio, una está situada en el 
kilómetro 8 de la Ma-13A mientras que la otra está en la entrada al Polígono de 
Marratxí desde la Autopista Central. 
 Instalaciones deportivas: Polideportivo de La Salle, Polideportivo Sa Cabana, 
Polideportivo Pòrtol-Son Caulelles, Polideportivo Es Figueral-Can Farineta, 
Pabellón municipal Costa y Llobera, Pista de petanca Cas Capità. 
 
 Escuelas deportivas: Escuela municipal de fútbol del Pla de Na Tesa, Escuela 
municipal de fútbol de Pórtol, Escuela municipal de Baloncesto del Pla de Na 
Tesa, Escuela municipal de Tenis (polideportivo Sa Cabana), Escuela 
Municipal de Taekwondo, Escuela municipal de Gimnasia (Gimnasio 
municipal). 
 Escuelas municipales: Escuela para personas adultas, Escuela municipal de 
música y banda municipal, Escuela municipal de cerámica. 
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4.3.2. Competidores del sector 
 
Nos encontramos ante un sector maduro, caracterizado por una fuerte competencia 
en precios.  El número de ópticas sigue aumentando año tras año. Sin embargo, 
también existen otros canales sustitutivos de venta que, en ocasiones, hacen mucho 
daño al sector. Actualmente, se está presionando mucho desde el sector para que se 
lleve a cabo una correcta regulación legislativa y una buena educación en salud 
visual, debido al hecho de que se están vendiendo productos de ínfima calidad, como 
son gafas de sol o graduadas en comercios como bazares, venta ambulante, etc. 
También, la venta por Internet es cada vez más frecuente. Todo ello lleva a un 
descontrol y falta de vigilancia sobre los artículos vendidos. 
 
Las grandes franquicias de óptica intentan atraer a los clientes con grandes 
ofertas, bajando los precios de los productos como reclamo. Esta disminución 
de precios suele conllevar una reducción de la calidad del producto.  
 
Nuestra intención es ofrecer unos precios ajustados pero manteniendo unos 
márgenes de beneficios aceptables, con unos productos de calidad y a su vez 
ofrecer un mejor servicio y atención más personalizada que la competencia.  
 
A continuación analizaremos los comercios de óptica más cercanos a nuestra 
ubicación, que corresponderían a nuestros competidores más directos.  
 
Los comercios de óptica más cercanos a nuestra ubicación son: 
 
Multiópticas Castilladecor:  
Ubicada en el centro comercial Alcampo, Es una franquicia, con numerosas ópticas 
en toda España, actualmente en Mallorca hay 12 tiendas ubicadas en diferentes 
localidades. 
Es una franquicia que atrae mucho al público joven, por sus numerosas campañas de 
publicidad y marketing, creando tendencia.  
Ofrece un producto propio denominado "mo" que solo se puede adquirir en sus 
centros ópticos.  
Hace muchas campañas de 2x1 tanto en graduado como en sol.  
 
Sunnglas Hut:  
Ubicada en el centro comercial Festival Park, Es una franquicia del grupo Luxottica, 
en Mallorca actualmente hay 3 tiendas, una de ellas ubicada en el aeropuerto.  
Vende exclusivamente sol.  
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Óptica Reina: 
Óptica independiente, Ubicada entre los términos de Palma y Marratxí. 
Puede ser nuestra mayor competidora, al tratarse de una óptica independiente y al 
ofrecer un servicio similar al nuestro.  
 
 
 
Figura 3. Mapa con la ubicación de la competencia más cercana. 
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4.4. DETERMINACIÓN DEL PRECIO DE VENTA   
 
Nuestro objetivo es ofrecer un buen servicio, calidad y precio. 
 
 Examen optométrico y adaptación de lentillas.  
 
Se cobrará 30€  por el examen optométrico completo, ya sea para adaptación 
de lentillas o en su caso prescripción con lentes oftálmicas. 
En el caso que el cliente adquiera una gafa o unas lentillas en el 
establecimiento se le descontará dicho importe.  
 
 
 Terapia visual 
 
Se realizará una sesión semanal de 45 minutos, donde el cliente tendrá que 
realizar ejercicios de 20 minutos cada día en casa.  
Dependiendo del problema visual la terapia puede dudar entre tres y seis 
meses. 
 
Tarifa 100€ al mes.  
 
 Gafas de graduado y sol  
 
Actualmente existen infinidad de marcas, nos decantaremos por las marcas más 
conocidas en el mercado y por producto de marca blanca 
 
 
GAFAS DE GRADUADO Y SOL  
PRODUCTO PVO IVA Incl. PVP IVA Incl. 
Marca Rx 30€ -90€  99€-200€  
Marca Blanca Rx 4,50€-25€  30€-70€ 
Marca Sol 50 €-100€  120€-240€  
Marca Blanca Sol  4,50€-25€  30€-70€  
Tabla 3. Precio gafas de sol y graduado. 
Los precios que se muestran en la tabla son aproximados, ya que depende mucho de 
la marca de la gafa, el tipo de lente que lleve y las calidades de los materiales.  
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 Lentes oftálmicas.  
 
Hay varios tipos de lentes oftálmicas: 
 Monofocales: esféricas y asféricas.  
 Multifocales: bifocales, ocupacionales y progresivas. 
 
Dentro de cada tipo, se clasifican en si son minerales u orgánicas y dependiendo la 
potencia, encontramos diferentes índices de refracción. 
También podemos solicitar tratamientos especiales, tales como: 
 Antirreflejante, antirrayado, antivaho, filtro luz azul, etc 
 Lentes de sol, uniformes o degradados, fotocromáticos, etc.  
 Efectos prismáticos. 
 Diámetros no habituales.  
 Potencias especiales que se salen de rango en las lentes de stock y serian 
lentes de fabricación.  
 
Por tanto, los precios varían dependiendo del índice de la lente, material, la potencia, 
si son de stock o de fabricación, si llevan algún tratamiento especifico. La tabla solo 
muestra algunas lentes oftálmicas, de la infinidad de posibilidades que existen en el 
mercado, para ello debemos siempre consultar los catálogos que nos proporcionan 
los proveedores y decidir cuál es la mejor opción para nuestro cliente.  
 
 
LENTES OFTÁLMICAS ORGÁNICAS 
PRODUCTO PVO IVA Incl. PVP IVA Incl. 
Monofocal 1.5 blanco 0.90€ unidad 20€ unidad 
Monofocal 1.5 Antirrayado 1,60€ unidad 20€ unidad 
Monofocal 1.5 Antirreflejante 2,60€ unidad 30€ unidad 
Monofocal 1.6 Antirrayado 4,50€ unidad 40€ unidad 
Monofocal 1.6 Antirreflejante 5,00€ unidad 49€ unidad 
Monofocal 1.67 Antirreflejante 9,50€ unidad 70€ unidad 
Monofocal 1.74 Antirreflejante 19€ unidad 85€ unidad 
Progresivo básico 16€-18€ unidad 80€ unidad 
Progresivo gama media  22€-30€ unidad 120€ unidad 
Progresivo gama alta 35€-60€ unidad 250€ unidad 
Progresivo Freeform 60€ -100€  300€ -500€ unidad 
Tabla 4. Precio lentes oftálmicas orgánicas. 
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 Lentes de contacto 
Las lentes de contacto se clasifican en:  
 Tiempo de remplazo: diarias, quincenales, mensuales y uso prolongado.  
 Material: Blandas, hidrogel convencional, hidrogel de silicona, rígidas o 
semirrígidas.  
 Geometría: Esféricas o asféricas, tóricas, multifocales.  
 Diámetros y radios específicos de cada fabricante.  
 
Trabajaremos con varios proveedores para así garantizarnos una mayor asequibilidad 
a los diferentes tipos de lentes de contacto que hay en el mercado.  
 
 
 Lentes de contacto blandas desechables.  
 
 
 
LENTES DE CONTACTO BLANDAS DESECHABLES 
 
Tipo de lente de 
contacto 
Proveedor Geometría/ 
Material 
Unidad 
Pack 
PVO  
IVA incl. 
PVP  
IVA incl. 
Proclear 1 day Coopervision Hidrogel 
convencional 
30  9,50€ 20€ 
Clarity 1 Day Coopervision Hidrogel 
Silicona 
30  12,50€ 26€ 
Total 1 Ciba Hidrogel 
Silicona 
30  16,50€ 35€ 
1 Day Moist J&J Hidrogel 
Silicona 
30 15,50€ 35€ 
1 Day  Trueyes  J&J Hidrogel 
Silicona 
30 18€ 38€ 
1 Day Moist 
Astigmatismo 
J&J Hidrogel 
Silicona 
30 19,50€ 40€ 
Biomedic 1 Day Toric Coopervision Hidrogel 
convencional 
30 17€ 35€ 
Proclear 1 day 
multifocal 
Coopervision Hidrogel 
convencional 
30 18€ 45€ 
Clarity 1 day 
Multifocal 
Coopervision Hidrogel 
Silicona 
30 18,50€ 50€ 
Expression color Ciba  Hidrogel 
convencional 
10 17€ 30€ 
 
Tabla 5. Precio lentes de contacto blandas desechables. 
 
 
 Facultat d’Òptica i Optometria de Terrassa 
© Universitat Politècnica de Catalunya, año 2017. Todos los derechos reservados 
 
 
 32 
 Lentes de contacto blandas de reemplazo frecuente. 
 
 
LENTES DE CONTACTO BLANDAS DE REMPLAZO FRECUENTE. 
 
Tipo de lente 
de contacto 
Remplazo Proveedor Geometría/ 
Material 
Unidad 
Pack 
PVO  
IVA incl. 
PVP  
IVA Incl. 
Biofinity  Mensual Coopervision Hidrogel 
convencional 
6  15,95€ 40€ 
Acuvue Oasys Quincenal Coopervision Hidrogel 
Silicona 
6 19,50€ 45€ 
Acuvue 
Advance 
Quincenal J&J Hidrogel 
Silicona 
6 19€ 45€ 
Frecuency xcel 
Toric 
Mensual Coopervision Hidrogel 
convencional 
6  18€ 35€ 
Soflens 66 
Toric 
Mensual Bausch & 
Lomb 
Hidrogel 
convencional 
6 25€ 50€ 
Acuvue Oasys 
Toric  
Quincenal J&J Hidrogel 
Silicona 
6 25€ 50€ 
Pruevision 
Multifocal 
Mensual 
 
Bausch & 
Lomb 
Hidrogel 
Silicona 
6 40€ 90€ 
Biofinity MF Mensual 
 
Coopervision Hidrogel 
Silicona 
6 40€ 90€ 
Soflens Natural 
Color 
 
Mensual 
Bausch & 
Lomb 
Hidrogel 
convencional 
2 10€ 22€ 
Tabla 5. Precio lentes de contacto blandas de remplazo frecuente. 
El catálogo de lentes de contacto es muy extenso, en las tablas se muestra un 
pequeño ejemplo de las diferentes lentes de contacto que se comercializan en el 
mercado.  
Las lentes de contacto en su mayoría, tienen unos diámetros y radios estándares, 
gracias a la gran variedad de fabricantes, hace que haya un rango más amplio.  
Las lentes de contacto se pueden fabricar, si fuera necesario por potencia y por 
geometría, para una mejor adaptación. Los precios de las lentes de contacto de 
fabricación pueden oscilar entre 80€-150€ PVP, por una caja que contiene 3 
unidades.  
 Lentes de contacto especiales. 
Las lentes semirrígidas o RPG se indican para pacientes con astigmatismos muy altos 
que no pueden ser compensados con una lente blanda, así como en casos de 
irregularidades en la córnea. Estas irregularidades pueden producirse después de 
algunas cirugías o deberse a degeneraciones corneales como el queratocono.  
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El proceso de la adaptación puede ser algo más lento que el de una lente blanda, 
pero los nuevos materiales y diseños existentes hacen que finalmente sean tan 
cómodas como las blandas. 
Precio estimado 300€ : Adaptación, lentes de contacto y seguimiento.  
 
 
 Soluciones de mantenimiento 
 
 
 
SOLUCIONES DE MANTENIMIENTO  
 
Producto Proveedor Uso  PVO  
IVA incl. 
PVP  
IVA incl. 
Solución única  Disop LC Blandas 2,00€ 8€ 
Hidro Health HA Disop LC Blandas  2,50€ 11€ 
Disco Disop Peroxido  3€ 9€ 
Hidro Health H2O2 Disop Sistema de 
peróxido de un 
paso con 
indicador de 
color 
4€  13€ 
Opti-Free pure moist 
(2x300 ml + 1x90 ml) 
Ciba  LC blandas 13€ 27€ 
Avizor alvera Avizor LC Blandas 4€ 13€ 
Boston simplus  Bausch & Lomb LC RPG  8€ 17,50€ 
Tabla 6. Precio soluciones de mantenimiento. 
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 Productos para el cuidado de los ojos. 
 
 
PRODUCTOS PARA EL CUIDADO DE LOS OJOS  
 
Producto Proveedor Uso  PVO  
IVA incl. 
PVP  
IVA incl. 
Acuaiss monodosis  
(20 x 0.35 ml) 
Disop Gotas 
humectantes con 
ácido hialurónico 
4€ 11.00€  
Disop Zero Spray ocular 
 
Disop Lagrima artificial  
 
4,50€ 13€ 
Acuaiss Baño ocular 
 
Disop Limpiez de los 
ojos e 
hidratación  
4€ 12€ 
Acuaiss Roll-on 
 
Disop Hidratación 
parpados. 
3€ 9€ 
Tabla 7. Precio productos para el cuidado de los ojos. 
 Lupas.  
 
Lupas de aumento 2x, 5x y 10x.  
Los precios oscilan entre 12€-20€ dependiendo del diámetro de la lupa.  
 
 
 Complementos y accesorios. 
 
COMPLEMENTOS Y ACCESORIOS  
Producto PVP IVA incl. 
Gafas premontadas 
+1.00 a +3.50  
15€  
Estuches para gafas  5€ 
Cordones  3€-12€ 
Gamuzas 1.50€ 
Limpiador de lentes oftálmicas 3€  
Porta lentillas diseño 5€ 
Tabla 8. Precio complementos y accesorios. 
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 Servicios de Taller 
 
SERVICIOS DE TALLER   
Producto PVP IVA incl. 
Soldadura de metal 15€  
Empotrado de charnela 6€ 
Adaptación de varillas 15€ unidad 
Montaje exterior 15€ 
Plaquetas  1.50€ unidad 
Tornillos 1€ unidad 
Limpieza ultrasonidos 5€ 
Tabla 9. Servicios de taller 
 
4.4.1. Realización de cobros. 
A la hora de realizar el pago de los servicios y productos ofrecidos estos se podrán 
efectuar:  
  
 En efectivo. 
 Mediante tarjeta de crédito o débito. 
 Financiando el pago por medio de una financiera hasta un año sin intereses. 
Para ello habrá que aportar la última nómina y un número de cuenta donde 
realizar los pago. 
 
4.4.2. Servicio postventa y garantía 
En nuestro establecimiento se garantizará un buen servicio postventa y de 
mantenimiento de los productos adquiridos, ya sea realizando ajustes necesarios para 
una buena adaptación, facilitando la reparación de los productos en caso de rotura, 
asesoramiento posterior, etc.  
Ofreceremos un periodo de garantía de dos años en todos nuestros productos, 
respaldado por nuestros proveedores, siempre y cuando sean por defecto de 
fabricación y no por un mal uso.  
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4.5. MARGEN DE BENEFICIO 
Para calcular el margen de beneficios lo que haremos será multiplicar el precio de los 
productos adquiridos a los proveedores por 2.6, en algunos casos este porcentaje se 
incrementará y en otros se reducirá para poder ser competitivos.  
El margen mayor lo podemos encontrar con las lentes oftálmicas, ya que tenemos un 
margen de beneficios casi de un 70% en muchos de los casos. Pudiendo ofrecer 
descuentos en campañas especiales, para captar más clientes. Por otra parte las 
lentes de contacto, en la mayoría de los casos, el margen de beneficios es solo de un 
25%. En las gafas de sol, en según que marcas, tampoco podremos aplicar el 2.6 y el 
beneficio en algunos casos puede ser de un 20%, como por ejemplo en el caso de las 
gafas de sol de la marca Rayban o marcas de igual importancia en el mercado.  
También deberemos tener en cuenta que usaremos dos baremos de IVA. El IVA 
reducido al 10% que incluye entre otros productos (lentes de contacto, lentes 
oftálmicos, gafas de graduado, soluciones de mantenimiento, etc.) y el IVA al 21% 
que incluye entre otros productos (gafas de sol, accesorios, etc.)   
 
4.6. PREVISIÓN DE VENTAS. 
 
En la siguiente tabla, haremos una estimación de ventas del primer año, de cada uno 
de los productos y servicios que se ofrecerán.  
 
 MONTURAS 
GRADUADO 
GAFAS  
SOL 
LC TERAPIA 
VISUAL 
ACCESORIOS 
LUPAS 
TALLER SOLUCIONES DE 
MANTENIMIENTO 
Y LAGRIMAS 
TOTAL 
ENERO 2.800€ 1.100€ 1.217€ 300€ 150€ 1.500€ 300€ 7.367€ 
FEBRERO 3.100€ 1.000€ 1.457€ 200€ 150€ 1.500€ 300€ 7.707€ 
MARZO 3.000€ 1.300€ 1.135€ 200€ 200€ 1.500€ 400€ 7.735€ 
ABRIL 3.600€ 1.800€ 1.387€ 300€ 200€ 1.500€ 450€ 9.237€ 
MAYO 3.000€ 1.530€ 1.053€ 300€ 100€ 2.000€ 450€ 8.433€ 
JUNIO 3.900€ 2.600€ 3.072€ 200€ 200€ 2.500€ 500€ 12.972€ 
JULIO 3.000€ 2.400€ 1.416€ 200€ 200€ 2.000€ 500€ 9.716€ 
AGOSTO 3.600€ 2.700€ 1.587€ 300€ 250€ 2.000€ 500€ 10.937€ 
SEPTIEMBRE 3.800€ 2.600€ 1.622€ 300€ 200€ 2.500 € 400€ 11.422€ 
OCTUBRE 3.920€ 1.400€ 1.512€ 300€ 200€ 2.500€ 300€ 10.132€ 
NOVIEMBRE 3.800€ 1.200€ 1.676€ 300€ 200€ 1.800€ 300€ 9.276€ 
DICIEMBRE 3.900€ 1.100€ 1.684€ 300€ 250€ 1.500€ 450€ 9.184€ 
TOTAL 41.420€ 19.560€ 18.818€ 3.200€ 2.300€ 22.600€ 4.450€ 114.118 € 
Tabla 10. Previsión de ventas.  
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4.7. COMUNICACIÓN.  
 
La captación de clientes es esencial, sobre todo en el inicio de la actividad. 
 
Se quiere establecer una estrategia de comunicación coherente con el tipo de servicio 
que se ofrece y con el público al que va dirigido. La empresa quiere transmitir a sus 
clientes la imagen de una empresa profesional, cercana y de calidad. 
 
 
4.7.1. PUBLICIDAD Y PROMOCIONES. 
 
Utilizaremos medios publicitarios para intentar llegar al mayor numero de personas 
con el fin de dar a conocer nuestros servicios y productos. 
 
 Folletos  
 
Entre ellos tenemos el buzoneo, mediante dípticos, trípticos, folletos y tarjetas. 
 
 
 
 
Figura 4. Folleto publicitario. 
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Esta publicidad se distribuirá por medio del buzoneo especialmente por la zona local 
donde se ubique el negocio y además por otras zonas cercanas, con clientes 
potenciales. 
 
El coste de 1.000 folletos es 40 €, Cuantos más folletos encarguemos el coste inicial 
será más barato.  
 
Se harán campañas de buzoneo por la zona, además de folleto en el local sobre 
ofertas mensuales e información sobre la salud ocular. 
 
 Tarjetas de visita. 
Se entregará a todos los clientes, para que conozcan nuestro establecimiento, 
productos y servicios.  
 
 
Figura 5. Tarjeta de visita. 
El trabajo bien hecho y el buen servicio prestado, junto con las garantías del producto 
harán que el "boca a boca" sea la mejor publicidad para el negocio. 
El coste de impresión de 100 tarjetas es de 20 €. Cuanto más tarjetas encarguemos el 
coste inicial será más barato.  
 
 
 Facultat d’Òptica i Optometria de Terrassa 
© Universitat Politècnica de Catalunya, año 2017. Todos los derechos reservados 
 
 
 39 
 Prensa local 
Nos anunciaremos en prensa local, existe actualmente un periódico de tirada local 
que se publica por el ayuntamiento de la localidad mensualmente,  es gratuito y se 
puede encontrar en todos los comercios. También es repartido mediante buzoneo 
a casi todos los domicilios de Marratxí.  
El precio varia dependiendo el tamaño del anuncio y si quieres salir en portada. 
Los precios oscilan entre 60€- 250€ por cada tirada.  
 
 
Figura 6. Anuncio en prensa. 
 
 Radio local. 
 
Actualmente el ayuntamiento ayuda a los nuevos emprendedores y a los comercios 
de la localidad, de forma gratuita, entrevistando al emprendedor en la radio local, en 
un programa de mayor audiencia.  
 
 Página web.  
 
Hoy en día hay infinidad de páginas que ofrecen recursos gratis para crear una página 
web de calidad sin tener unos conocimientos previos. 
 
La página se llamará www.optimarratxi.es donde mostraremos nuestros servicios y 
productos al cliente.   
Más adelante se valorara crear una web con productos de venta online. 
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 Las redes sociales. 
 
En la actualidad si no estás en alguna red social, no existes.  
Las redes más populares actualmente son, Facebook, Twitter e Instagram. 
En todas ellas podemos registrarnos de forma gratuita. 
Las redes ofrecen un espacio en el que se puede llegar al consumidor con pocos 
recursos, es el canal perfecto para cualquier empresa. Dos de cada tres usuarios 
utilizan las redes sociales para hacer recomendaciones sobre marcas. Es por tanto, 
un magnífico método para darnos a conocer.  
Se intentara ser activo en estas redes sociales, publicando promociones, servicios y 
noticias relacionadas con la empresa.  
 
 Anunciarnos en Google. 
Esta finalidad consiste en que cuando alguien busque "ópticas en Marratxí" u "ópticas 
en Mallorca" salga nuestro establecimiento en la búsqueda.  
 
 Evento de inauguración para hacernos conocer en la zona.  
 
El día de la inauguración se realizará un catering de bienvenida en la que invitaremos 
a los vecinos de la zona y a todo aquel que quiera acudir,  para darnos a conocer.  
 
 
 Promociones y campañas 
 
Se realizarán promociones en temporadas concretas, como navidades, inicio de 
verano, día del padre, día de la madre, vuelta al cole, etc.  
 
Con el objetivo de potenciar las ventas, se harán campañas con precios cerrados. 
 
 Gafa graduada con antirreflejante 69€   
 Gafa graduada infantil 59€  
 Gafa progresiva 199€ 
 Gafa de sol 69€ 
 Gafa de sol progresiva 199€ 
 Pack lentillas esféricas 6 meses 65€ 
 Pack lentillas tóricas 6 meses 95€  
 Pack solución única 16€ 
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Para las campañas publicitarias se utilizaran imágenes vistosas y actuales. 
 
 
 
Figura 7. Campaña vuelta al cole. 
 
 
4.7.2.ENTORNO DEL ESTABLECIMIENTO Y MERCHANDISING. 
 
La imagen y la marca son conceptos fundamentales,  ya que será la primera 
información que los clientes tengan sobre nosotros. Se pretende mostrar una imagen 
seria y a la vez moderna.  
Lo primero es decidir el nombre y  logo de la empresa, y un eslogan representativo. 
El nombre elegido para la empresa será Óptica OPTIMarrartxi. Se decide incluir el 
nombre del municipio para fomentar cercanía con los clientes. El ayuntamiento de la 
localidad subvenciona parte de la rotulación exterior, al incluir el nombre del municipio 
en el logo.  
 
Nuestro eslogan será:  
OPTImarratxi tú óptica de confianza. Especialistas en tu visión. 
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Figura 7. Logotipo de la empresa. 
 
El local debe reflejar una imagen moderna y actual pues es la pantalla del negocio y la 
primera impresión que se llevará el cliente.  
En la  fachada exterior, colocaremos un cartel luminoso donde aparezca el logotipo de 
la empresa y algunos de nuestros servicios. 
 También colocaremos un luminoso con forma de gafa para que se nos identifique 
fácilmente con un centro de óptica. 
El local será 100% accesible ya que dispondremos de una entrada adecuada para 
personas con movilidad reducida.  
 
El local dispondrá de dos grandes escaparates, lo que es fundamental por que es la 
imagen que damos desde el exterior. En ellos colocaremos productos y materiales 
que llamen la atención de los clientes y a la vez realizaremos campañas y 
decoraciones especiales, acordes a la estación del año, festividades, navidad, 
halloween, San Valentín, etc.  
 
 
  
Figura 8. Escaparates. 
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El interior del local, estará equipado con mobiliario moderno y actual, jugaremos con 
los colores del logo, utilizando el blanco y el rojo para decorar los espacios.  
Diferenciaremos dos zonas la de graduado y la de sol con expositores especiales 
para cada sección. 
En la parte de sol se colocaran barras de acero inoxidable, con sistema de cierre 
antirrobo. En la zona de graduado colocaremos amplios paneles expositores, cada 
uno con más de 50 unidades de gafas, para que el cliente pueda ver el producto 
fácilmente. 
 
Figura 9. Exposición de gafas de sol. 
 
Figura 10. Exposición de gafas de graduado. 
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También colocaremos expositores de diferentes marcas conocidas. Colocaremos 
cartelería de las diferentes marcas. Todo este merchandising expositores, imágenes y 
productos de regalo nos lo proporcionan de manera gratuita las propias marcas de 
gafas para publicitar sus productos.  
 
Figura 11. Cartelería publicitaria. 
La iluminación en el local también es fundamental, no debe ser ni excesiva ni pobre.  
Se colocaran focos específicos en los escaparates y otros que incidan directamente 
en los expositores de gafas.  
El personal debe transmitir cercanía y  profesionalidad, y garantizar que el  cliente  
sienta que está siendo atendido por un experto, capaz de asesorarle, aconsejarle y 
solucionar sus dudas. 
Todo el personal llevara bata, los diseños elegidos quieren mostrar seriedad y a la vez 
modernidad. El coste de los uniformes para verano e invierno será de 400€. 
 
 
Figura 12. Uniformes. 
 Facultat d’Òptica i Optometria de Terrassa 
© Universitat Politècnica de Catalunya, año 2017. Todos los derechos reservados 
 
 
 45 
Merchandising propio. 
Para publicitar nuestra empresa adquiriremos estuches, gamuzas y limpiadores de 
cristales, así como bolsas de papel con nuestra imagen corporativa para entregar a 
los clientes que realicen sus compras.  
 
 
Figura 13. Diseño gamuzas y limpiadores. 
 
 
Figura 14. Estuches personalizados. 
 
 
Figura 15. Bolsas de papel  
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4.8 ANÁLISIS DAFO 
 
El análisis DAFO  nos ofrecerá un diagnóstico sobre el estado de nuestra empresa, 
tanto a nivel interno como externo. El análisis se hace sobre dos ejes diferentes: 
 
 
Figura 16. Análisis DAFO  
 
Análisis externo  
 
 Figura 17. Análisis externo. 
OPORTUNIDADES
AMENAZAS
ANÁLISIS 
EXTERNO
FORTALEZAS
DEBILIDADES
ANÁLISIS 
INTERNO 
• Aumento de la clientela potencial: 
Envejecimiento de la población, mayor uso 
de ordenadores, mayor cuidado de la 
estética. Existencia de diferentes grupos 
poblacionales con problemas visuales
• Mayor concienciación de la sociedad 
respecto a los problemas visuales. 
• Utilización de complementos ópticos 
como parte de la moda. 
• Búsqueda de nuevos tratamientos 
OPORTUNIDADES
• Venta de productos ópticos en Internet 
con poco control sanitario
• Cirugía refractiva láser
• Ventas ambulantes y en bazares
• Productos low cost de las franquicias o 
grandes cadenas 
• Guerra de precios. 
AMENAZAS
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Análisis interno 
 
 Figura 18. Análisis interno. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
• Proximidad a antiguos clientes
• Conocimiento del sector
• Atención personalizada al cliente
• Productos de calidad
• Elección de localización de la empresa
•Flexibilidad organizativa
•Utilización de las nuevas tecnologías. 
FORTALEZAS
• Poca experiencia como empresa
• Limitada capacidad financiera
• Capacidad económica limitadaDEBILIDADES
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5. PLAN DE PRODUCCIÓN.  
 
5.1. MECÁNICA DE PRODUCCIÓN O FORMA DE PRESTACIÓN DE SERVICIOS.  
 
En este punto detallaremos la forma de gestionar los productos y servicios que se van 
a prestar en la óptica  
 
 Gestión de datos. 
 
Para la gestión de los datos de nuestros clientes, proveedores y llevar acabo una 
correcta organización de nuestras compras y ventas, necesitamos una completa base 
de datos que nos facilite esta tarea.  
Nos decantaremos por utilizar el sistema informático de Gestión de Óptica: 
VisualGesopt. Elegimos este sistema por que ya lo utilizábamos en nuestro anterior 
puesto de trabajo, y sobretodo, porque es una herramienta muy completa para el 
sector de la óptica, ya que te permite “trazar” todo tipo de documentos relacionados 
con clientes, ventas, pedidos de la venta, entradas del pedido, incluso facturas de 
entradas determinadas, creando un “hilo" de los mismos. 
El coste de este sistema aunque es algo elevado, compensa por su funcionalidad y 
por la forma en al que te facilita tener todos los aspectos de gestión de la óptica en 
una sola herramienta.  
Al pertenecer a CIONE el coste del programa es de 1.800€,  con un coste de 
mantenimiento anual de 300€  
 
Figura 19. Funciones VisualGesopt 
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 Clientes.  
 
Te permite crear fichas para cada cliente, en las cuales figuran sus datos personales, 
ficha optométrica, ficha de contactología, encargos asociados al cliente, compras, etc. 
 
Nos permite imprimir informes optométricos completos, así como facturas  anteriores 
o cualquier dato relacionado con el cliente. 
 
 
 Almacén e inventario  
 
Simplifica mucho la labor de control de inventario, ya que el mismo programa gestiona 
las entradas y salidas de producto de manera automática. 
Pudiendo gestionar proveedores, tipo de producto, etc.  
 
 Caja. 
 
El sistema  te permite gestionar las cajas diarias, mensuales y el cierre de caja anual, 
pudiendo realizar estadísticas de ventas de los diferentes productos.  
 
 Mensajería 
 
Permite al óptico hacer envíos masivos de SMS desde consultas previamente filtradas 
y activar programaciones de envíos de SMS para avisar a sus clientes de su próxima 
revisión, felicitarlos por su cumpleaños, avisar de la retirada de sus encargos… 
 Programaciones automáticas de mensajes. 
 Envíos masivos desde el módulo de consultas. 
 Edición de plantillas personalizadas. 
 
 
POLÍTICA DE PROTECCIÓN DE DATOS 
 
El programa VisualGesopt TEMÁTICA Software garantiza el cumplimiento de la 
normativa vigente en materia de protección de datos personales, reflejada en la Ley 
Orgánica 15/1999 de 13 de diciembre, de Protección de Datos de Carácter Personal y 
en el Real Decreto 1720/2007, de 21 diciembre, por el que se aprueba el Reglamento 
de Desarrollo de la LOPD. 
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5.3. LOCAL DONDE SE UBICARÁ LA EMPRESA 
 
Nuestra empresa se ubicará, como ya se ha mencionado anteriormente, en el 
municipio de Marratxí. En el barrio de Pont d'inca, el local se encuentra situado en la 
calle cabana, está es una calle comercial con multitud de negocios: panaderías, 
peluquerías, restaurantes, talleres mecánicos, centros de nutrición. Es de destacar 
que muy próximo a la ubicación del local se encuentra un club de la tercera edad muy 
concurrido, y a escasos metros un colegio, los cuales pueden ser potenciales clientes.  
 
 
Figura 20. Localización del local  
 
 Mapa de distribución del local. 
 
Nuestra óptica  dispondrá de 84.53 m2 distribuidos entre la zona de venta y atención 
al cliente, gabinete, taller, contactología, almacén y aseos.  
Planta Distribución. Superficie construida 84.53 m2 
 Zona de exposición y venta 34.84 m2 
 
En esta zona situaremos los expositores de gafas, que estarán situados en los 
laterales, en una parte las gafas de graduado y en el otro lateral las gafas de sol. 
Dispondremos de dos puntos de venta personalizada, para poder atender a los 
clientes de una manera más cercana. En este espacio también situaremos la zona de 
caja. En esta zona de exposición y venta dispondremos de dos grandes escaparates 
que harán que el local sea más visible desde la calle. 
 Gabinete 14.83 m2 
En esta zona realizaremos los exámenes optométricos, para lo cual dispondremos de 
la maquinaria necesaria para realizar dichos exámenes, tales como, 
autorrefractómetro, foróptero, optotipo, etc.  
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 Zona Taller y contactología 13.06 m2 
En la zona de taller dispondremos de toda la maquinaria necesaria para el montaje, 
adaptación y mantenimiento de las gafas.  
 
En la zona de contactología, es donde nos ocuparemos de enseñarle al cliente  el 
correcto uso de las lentillas, así como la forma correcta de colocarlas y retirarlas, y su 
mantenimiento si fuera necesario.  
 Almacén 8.21 m2 
En esta zona se almacenarán todo el stock que no tengamos en exposición, ya sea 
como productos de óptica, así como cartelería o artículos de escaparate para 
determinadas campañas.  
 Aseo 1.77 m2  
El aseo será de uso exclusivamente privado 
 
Figura 21. Plano de la distribución del local. 
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5.3. MAQUINARIA, EQUIPAMIENTO Y SUMINISTROS. 
Para ofrecer el mejor servicio a nuestros clientes, dispondremos de la maquinaria, 
equipamiento y suministros necesarios para desarrollar correctamente nuestro 
trabajo.  
Equipamiento gabinete. 
 Unidad de refracción: Foróptero manual, proyector de optotipos. 
 Lampara de Hendidura (Biomicroscopio)  
 Retinoscopio 
 Gafa de prueba 
 Caja de lentes 
 Cilindros cruzados 
 Autorefractómetro (Queratometría  y Tonómetro) 
 Frontofocómetro manual 
 Pupilómetro 
 Rejilla de Amsler 
 Prismas 
 Filtros 
 Flipers 
 Reglillas milimetradas 
 Oclusor 
 Test para la valoración cromática y estereopsis 
 
Equipamiento taller 
 
 Biseladora automática 
 Tracer 
 Biseladora manual 
 Ventilete de aire 
 Pulidora 
 Taladro de mesa 
 Soldador 
 Destornilladores y alicates 
 Tornillos, plaquetas, cirex, accesorios varios.  
En el anexo 2 se muestran ilustraciones de la maquinaria. 
Equipo informático. 
 
 Ordenador de sobremesa  (Monitor, torre, teclado y ratón) 
 Caja registradora 
 Impresora 
 Lector de código de barras  
 Datáfono 
 Teléfono 
 Tabla de firma electrónica. 
 Sistema de alarma con videovigilancia TYCO 
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Artículos de oficina. 
 
 Papel A4 
 Bolígrafos 
 Cuadernos 
 Reglas milimetradas 
 Marcadores permanentes 
 Pegatinas 
 Sobres 
 Sellos 
 
Productos de limpieza y aseos. 
 
 Papel de WC 
 Jabón de manos 
 Artículos de limpieza 
 Toallas 
 
Suministros 
 
 Agua, luz, conexión Internet, línea de teléfono. 
 
5.4. ESTRATEGIA DE COMPRAS Y ALMACENAJE. 
 
Para iniciar la actividad compraremos un sotck inicial. 
 Gafas de sol y graduado 
Para la  zona de exposición de las gafas de graduado necesitaremos un stock inicial 
de 200 unidades y para la zona de exposición de las gafas de sol otras 150 unidades 
de stock.  
Teniendo en cuenta que el precio promedio de las gafas de marca blanca  varia 
entorno a los 5€-20€ y que los precios de las marcas más conocidas se sitúan entre 
los 35€-80€. 
 
El desembolso para la adquisición de estos productos será de 14.000€ 
 
 Lentes oftálmicas y lentes de contacto  
 
Para el stock de lentes oftálmicas y lentes de contacto destinaremos la cantidad de 
1.200€ . Debido a la cantidad de lentes oftálmicas y lentes de contacto que existen en 
el mercado y a las diferentes graduaciones que puedan precisar nuestros clientes, y a 
la rapidez de entrega por parte de nuestros proveedores, la cantidad de stock no será 
excesiva y se irá pidiendo basándose en la demanda.  
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 Soluciones de mantenimiento y cuidado de los ojos.  
  
Dispondremos de un pequeño stock de soluciones de mantenimiento y productos 
destinados al cuidado de los ojos. 
La cantidad que destinaremos será de 1.000€ 
 
 Accesorios y complementos varios.  
Gafas premontadas, lupas, pilas para audífonos, cordones, estuches.  
La cantidad que destinaremos será de 400€  
Nuestra estrategia será de empezar con un reducido stock, y mantener reuniones 
trimestrales con nuestros proveedores para adquirir producto nuevo y de temporada., 
con el fin de renovar el stock.  
 
5.5. ELECCIÓN DE PROVEEDORES 
 
En un mercado cada vez más competitivo y siendo una pequeña empresa e 
independiente, es complicado poder competir con las grandes franquicias, ya que los 
proveedores no nos pueden ofrecer los mismos descuentos, al comprar menos 
unidades que una gran empresa.  
Por este motivo optaremos por entrar en una cooperativa de ópticos. Estudiando 
diferentes posibilidades nos decantaremos por el Grupo CIONE. 
 
Esto nos ofrecerá la posibilidad de beneficiarnos de grandes descuentos sin tener que 
comprar un gran volumen de stock y así poder competir en igualdad de condiciones 
que una gran empresa.  
 
Para pertenecer a la cooperativa del Grupo CIONE, nos inscribiremos como socios 
pagando una cuota de 100€ mensuales. Por ser nuevos socios, el primer año será 
totalmente gratis.  
 
Nos decantamos por CIONE por que nos ofrece la posibilidad de acceder a una gran 
variedad de proveedores, sin que ello nos exima de acceder a otros proveedores por 
nuestra cuenta.  
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 Proveedores con los que trabajaremos.  
 
CIONE:  
 
A través de cione podemos acceder a producto de marca blanca de muy buena 
calidad y a un precio muy competitivo. 
 
Las siguientes marcas serán las que tendremos acceso a través del grupo cione 
beneficiándonos de grandes descuentos:  
 
Gafas de graduado y sol : Rayban, Arnnete, Vogue, Guess, Tous, Carrera, Police, 
Adolfo dominguez, Agata ruiz de la prada, CK, Carolina herrera, Gant, Lacoste.  
Lentes oftálmicas: Indo, Hoya, Essilor, Rodenstock. 
Lentes de contacto: Coopervision, Bauch&Loumb, J&J, Alcon-Ciba. 
Soluciones de mantenimiento: Alcon-CIba, Avizor, Disop, Bauch&Lomb 
 
Cione nos ofrece una gran variedad de proveedores, por tanto en un principio nos 
decantaremos por trabajar exclusivamente con cione, en un futuro se valorara la 
posibilidad de trabajar con otros proveedores ampliando así nuestros productos y 
servicios.  
 
 Sistema de pago a proveedores 
 
La mayoría de los proveedores ofrecen pagar en 30,60,90 días. Incluso en casos 
especiales como el pedido inicial para la puesta en marcha, con unos costes 
elevados, se podrá pagar en 12 mensualidades.  
En nuestro caso CIONE nos ofrecerá está opción, pudiendo decantarnos por la que 
más nos convenga dependiendo del pedido.  
 
 Sistema de pago a los clientes.  
 
Se cobrará un 40% del importe total en el momento de efectuar la venta y el resto se 
pagará en el  momento de la entrega del producto.  
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6.PLAN DE RECURSOS HUMANOS.  
 
En este punto, vamos  a confeccionar la plantilla del personal que vamos a necesitar 
para desempeñar las tareas que se llevarán a cabo en nuestro establecimiento 
 
El Horario de apertura de nuestro establecimiento será, de 10.00 h a 14.00 h y de 
16.00 h a 20.00 h de Lunes a Sábado. 
 
La primera opción  que vamos a valorar, se compone de los dos socios 
emprendedores. Siendo el socio con mayor aportación capital y  experiencia en el 
sector el Director  gerente y el que gestione la mayor parte del negocio.  
 
 
Figura 22. Esquema trabajadores primera opción. 
 
6.1. DESCRIPCIÓN PUESTOS DE TRABAJO. 
 
 Director Gerente. 
 
Es la persona que se encargará de la gestión interna, la dirección y la toma de 
decisiones 
 
 Selección de personal  
 Dirección del equipo  
 Asignación de tareas, horarios, seguimiento de las ventas.   
 Organización y gestión del establecimiento  
 Negociación con proveedores. 
 Nóminas, IRPF, IVA trimestral. 
 
Óptico 
optometrista
Cargo de 
dirección y 
gestión de 
empresa 
Director 
Gerente
Óptico 
optometrista
Gestión de 
empresa
Director 
Técnico
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Sus funciones son planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar, calcular y 
deducir el trabajo de la empresa, además de contratar al personal adecuado, 
efectuando esto durante la jornada de trabajo. 
 
 Director Técnico. 
Es la persona que se encargara de gestionar algunos procesos internos y de toma de 
decisiones  de la empresa en cooperación con el director gerente.  
 Formación del personal 
 Organización y gestión del establecimiento  
 Negociación con proveedores. 
 Gestión de marketing. 
 Gestión de taller.  
 
 
 Funciones como Óptico Optometrista. 
 
En este caso las dos socias tendrán las mismas funciones.  
 
 Atención al cliente 
 Examen visual completo. 
 Adaptación de lentes de contacto. 
 Montaje de taller, mantenimiento y reparación.  
 Venta y asesoramiento. 
 Realizar pedidos y devoluciones  
 Gestión de Stock y materiales de óptica.  
 Cobro de clientes y cierre de caja. 
 Mantenimiento de la maquinaria. 
 
Los establecimientos de óptica deberán disponer de un Director Técnico Óptico 
optometrista, que debe encontrarse en posesión de la titulación universitaria oficial del 
Ministerio de Educación y Ciencia. 
 
Tanto el Director Técnico como los demás Ópticos optometristas deben estar 
colegiados, en el Colegio Nacional de Ópticos Optometristas. 
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La segunda opción, se compone de los dos socios emprendedores y un dependiente.  
 
 
 
Figura 23. Esquema trabajadores segunda opción. 
 
 
En este caso las funciones del Director gerente y Director técnico son las mismas.  
 
 Funciones como dependiente.  
 
Es la persona encargada de vender y ofrecer un asesoramiento técnico especializado 
de productos relacionados con la óptica 
 Recibe y atiende de manera inmediata a la clientela que se dirige a la tienda. 
Identifica las necesidades de su clientela realizando las preguntas que sean 
necesarias para precisar en la medida de lo posible los productos que solicitan. 
 Asesora y aconseja al cliente.  
 Prepara presupuestos sobre productos y servicios.  
 Empaqueta los productos vendidos. 
 Limpiar y acondicionar el local 
 
 
 
 
•Cargo de dirección y gestión de empresa 
•Óptico Optometrista
Director 
Gerente
•Gestión de empresa
•Óptico Optometrista
Director 
Técnico
•Auxiliar de Óptica 
•Atención al público Dependiente
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6.2. ANÁLISIS DE LOS SALARIOS.  
 
La siguiente tabla muestra los salarios que se aplicaran a cada puesto de trabajo.  
 
Puesto de trabajo Retribución 
mensual neta 
Tipo de contrato Jornada Laboral 
Director Gerente  
Óptico optometrista 
1.500€ Indefinido 
Autónomo  
Completa 
Director Técnico  
Óptico optometrista 
1.300€ Indefinido 
Autónomo  
Completa 
Dependiente 
Auxiliar de Óptica 
1.000€ Indefinido Completa 
Tabla 11. Análisis de los salarios.  
 
El coste para la empresa si contratáramos un dependiente a jornada completa seria: 
 
Sueldo bruto Anual: 15.000€ 
Retenciones IRPF: 1.146€ 
Cuotas a la Seg.Social:  952.2€ 
Sueldo Neto anual: 12.902€ 
Tipo de retención sobre la nómina: 7.64% 
Sueldo neto mensual (12 pagas): 1.075€  
 
Los primeros años optaremos por la primera opción, valorando el volumen de trabajo 
y el numero de ventas, más adelante contrataríamos un dependiente.  
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7. PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
 
El plan económico financiero es clave en la creación de cualquier negocio, ya que 
este nos indicará si el negocio es viable o no.  
 
7.1. CÁLCULO DE LAS NECESIDADES DE INVERSIÓN. 
 
A continuación detallaremos la inversión total necesaria para la puesta en marcha de 
nuestra empresa. 
 
PLAN DE INVERSIÓN IMPORTE 
Inmovilizado material  
Acondicionamiento local 5.000 
Mobiliario 10.000 
Maquinaria 30.000 
Stock inicial 18.000 
Equipos informáticos 2.300 
Inmovilizado inmaterial  
Fianza 1.300 
Aplicaciones informáticas 1.950 
Gastos de constitución  2.000 
Total de inversión 70.550 
Tabla 12. Plan de inversión.  
Inmovilizado material. 
Acondicionamiento del local.  
El local donde pretendemos ubicar el establecimiento está en muy buenas 
condiciones. No será necesario realizar ninguna obra de mejora ya que las divisiones 
internas que presenta el local se ajustan perfectamente a nuestras necesidades.  
El local tiene lavabo nuevo e instalación de aire acondicionado en las zonas que 
utilizaremos como, zona de atención al cliente, gabinete y contactología.   
Unicamente habrá que acondicionar un poco el entorno, realizando  trabajos de 
pintura en las paredes interiores y exteriores, colocar rotulo exterior con nuestra 
imagen corporativa y colocar más puntos de luz estratégicos al fin de iluminar los 
productos expuestos.  
La cantidad que destinaremos a este fin  será de 5.000€ 
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Mobiliario 
Se necesitará diferentes muebles para cada zona: armarios, estanterías, expositores 
amplios, barras de exposición, mesas, sillas, mostrador de caja, escaparate, etc. 
La cantidad que destinaremos a este fin será de 10.000€ 
 
Maquinaria. 
Necesitaremos maquinaria especifica para la zona del gabinete y la zona de taller.  
Maquinaria Gabinete. 
 Unidad de refracción: Foróptero manual, proyector de optotipos: 6.000€ 
 Lampara de Hendidura (Biomicroscopio) : 1.600€ 
 Retinoscopio: 600€ 
 Gafa de prueba y caja de lentes: 600€ 
 Cilindros cruzados: 50€ 
 Autorefractómetro (Queratometría y Tonómetro) : 5.000€ 
 Frontofocómetro manual: 800€  
 Pupilómetro: 60€ 
 Test específicos e instrumentos (Prismas, Flipers, Oclusores, etc) 
1.000€ 
 
Maquinaria Taller. 
 Biseladora automática: 10.000€ 
 Tracer: 1.000€ 
 Biseladora manual: 150€ 
 Frontofocómetro automático: 1.500€ 
 Ventilete de aire: 150€ 
 Pulidora: 250€ 
 Taladro de mesa: 120€ 
 Soldador: 200€ 
 Destornilladores, alicates y accesorios varios. 600€ 
 
La cantidad que destinaremos a este fin será de 30.000€ 
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Equipos informáticos. 
 Ordenador de sobremesa  (Monitor, torre, teclado y ratón): 600€ 
 Ordenador (Monitor, impresora tickets, caja registradora) 850€ 
 Impresora: 150€ 
 Lector de código de barras: 200€ 
 Teléfono: 50€ 
 Tabla de firma electrónica: 300€ 
La cantidad que destinaremos a este fin será de 2.300 € 
Stock inicial  y materiales de consumo. 
 Gafas de sol 150 unidades: 6.000 
 Gafas de graduado 200 unidades: 8.000 
 Lentes oftálmicas y lentes de contacto: 1.200 
 Soluciones de mantenimiento y cuidado de los ojos: 1.000 
 Accesorios y complementos varios: 400 
 Material de oficina: 100 
 Material de limpieza y aseo: 100 
 Material publicitario, tales como, tarjetas de visita, bolsas, estuches, 
gamuzas, etc:1.200€ 
La cantidad que destinaremos a este fin será de 18.000€ 
Inmovilizado inmaterial 
Local. 
El alquiler  del local donde situaremos el establecimiento será de 650€ al mes, 7.800€ 
al año, con una fianza de dos meses de 1.300€ 
Aplicaciones informáticas. 
 Programa VisualGesop: 1.800€ con un mantenimiento de 300€ al año. 
 Office y antivirus: 150€ 
La cantidad que destinaremos a este fin será de 1.950€ 
Gastos de constitución  
Gastos referentes a la puesta en marcha, tales como, licencia de apertura, proyecto 
de actividad, tasas al ayuntamiento, contratación de suministros, gastos de notaría y 
gestoría.  
La cantidad que destinaremos a este fin será de 2.000€ 
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7.2. PLAN DE FINANCIACIÓN. 
 
En este punto detallaremos de donde proviene el capital necesario para la puesta en 
marcha del negocio y si hay necesidad de pedir una financiación.  
 
FINANCIACIÓN IMPORTE 
Recursos propios  
Aportación socio 1 50.000 
Aportación socio 2  30.000 
Total capital 80.000 
Tabla 13. Financiación.  
7.3.CUENTA DE RESULTADOS PARA LOS PRÓXIMOS TRES  AÑOS.  
 
En este punto intentaremos establecer los resultados que se esperan obtener durante 
los próximos tres años. Procuraremos establecer un calculo estimado de las ventas y 
los gastos fijos y variables.  
 
CUENTA DE RESULTADOS PARA LOS PRÓXIMOS TRES AÑOS 
 Año 1 Año 2  Año 3 
Ventas 114.118 176.961 205.983 
Gastos variables    
Compras 45.647 70.784 82.393 
Margen bruto 68.471 106.177 123.590 
Gastos fijos    
Alquiler 7.800 7.800 7.800 
Publicidad 1.200 1.200 1.200 
Gestoría 600 600 600 
Sueldos 33.600 33.600 33.600 
IRPF 4.680 4.680 4.680 
Autónomos 5471 7.032 7.653 
Suministros 2.280 2.350 2.580 
Amortización inmovilizado 5.675 5.675 5.675 
Alarma 480 480 480 
Otros gastos 1.800 2.600 2.850 
Total costes fijos  63.586 66.017 67.118 
Beneficios antes de impuestos 4.885 40.160 56.472 
Impuestos 977 8.032 11.294 
Beneficios netos 3.908 32.128 45.178 
Tabla 14. Cuenta de resultados para los próximos tres años.  
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Previsión de gastos. 
Publicidad. 
En el inicio de la actividad la publicidad sera primordial para darnos a conocer.  
 
 Tarjetas de visitas: 1.000 unidades a 80€ 
 Folletos publicitarios : 2.000 unidades a 120€ 
 Anuncio en periódico local:  Anuncio en la primera página 250€ 
 Darnos de alta en las redes sociales más populares. Esté servicio es 
gratuito. Aunque si queremos nuestra página se puede promocionar por 
5€ al día, que supone unos 160€ al año y así poder llegar a más gente.  
 Creación de Pagina web: hoy en día existen muchas páginas que 
ofrecen recursos gratis para la creación de una pagina web. Aun así el 
precio del dominio y el hosting supondrán un total de 45€ al año.  
 Anunciarnos en Google.  
 Promociones especiales cada 3 meses. 
Se destinará 1.200€ al año para publicidad.  
 
Suministros. 
Gastos de luz, agua, Internet y teléfono. El importe puede variar dependiendo el 
consumo de cada mes. Se hace una estimación de 190€ al mes.  
 
Salarios, IRPF y autónomos. 
 
Como se describe en el apartado de recursos humanos, la empresa contará con las 
dos socias emprendedoras como trabajadoras. 
Se deberán dar de alta en el Régimen especial de trabajadores autónomos de la 
seguridad social. La cuota mensual en el 2017 de un autónomo societario es de 
344.71€, pudiéndose aplicar las siguientes bonificaciones: en el caso de la socia 
administrativa no se podrá aplicar ninguna bonificación, por lo tanto se pagará al año 
4.136,52€. En el caso de la otra socia al ser mujer menor de 35 años se podrá aplicar 
la tarifa plana durante los 30 primeros meses. 
Los primeros 6 meses se pagara una cuota de 50€ 
El segundo semestre se aplicará una reducción del 50% y se pagará 172.35€ 
Los meses restantes se aplicará una reducción del 30% y se pagará 241.29€ 
A partir del mes 31 se pagará la cuota de 344.71€  
Para el primer año se pagará un total de 1.334.1€ 
Para el segundo año se pagará un total de 2.895.48€ 
El tercer año se pagará un total de 3516€ 
 
Se pagará una cuota anual por IRPF, en función del salario de cada socio. La 
cantidad anual a pagar será de 4.680€ 
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Otros gastos. 
Gastos de seguros, cuota socio cione, tributos, cuota al colegio nacional de ópticos y 
optometristas. 
 
 Cuota CIONE: la cuota mensual es de 100€, al año se pagará 1.200€. El primer 
año por ser nuevos socios es gratuito. 
 Seguro del local: 600€ al año. 
 Cuota al colegio nacional de ópticos optometristas: cuota de entrada 250€ y 4 
recibos trimestrales de 97.75€. El primer año se pagará 1.032€. Los siguientes 
años 782€. 
  
Se hace una estimación de 1.800€ anuales el primer año y 2.600€ los años 
posteriores.  
 
 
Amortización inmovilizado material. 
La amortización es la perdida de valor del activo no corriente. Se regulan por unas 
tablas que estipula hacienda.  
 
AMORTIZACIÓN INMOVILIZADO MATERIAL 
 Inversión % Amortización Cuota anual 
Acondicionamiento local 5.000€ 10% 500€ 
Mobiliario 10.000€ 10% 1.000€ 
Maquinaria 30.000€ 12% 3.600€ 
Equipo informático 2.300€ 25% 575€ 
Total 47.300€  5.675€ 
Tabla 15. Amortización inmovilizado material.  
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7.4. PRESUPUESTO DE TESORERÍA PARA LOS PRÓXIMOS TRES AÑOS.  
 
Una buena gestión de la tesorería nos permitirá anticiparnos ante cualquier situación 
de insuficiencia de dinero. El presupuesto de tesorería nos permitirá saber si 
podremos hacer frente a los futuros pagos mediante los cobros que tenemos en el 
mismo periodo de tiempo.  
 
 
PRESUPUESTO DE TESORERÍA PARA LOS PRÓXIMOS TRES AÑOS 
 Año 1 Año 2  Año 3 
Saldo inicial 9.450 18.214 62.083 
Ventas 114.118 176.961 205.983 
IVA Repercutido 19.400 30.084 35.017 
Saldo inicial + ventas  123.568 195.175 268.066 
Pagos    
Compras a proveedores 45.647 70.784 82.393 
Alquiler 7.800 7.800 7.800 
Publicidad 1.200 1.200 1.200 
Gestoría 600 600 600 
Sueldos 33.600 33.600 33.600 
IRPF 4.680 4.680 4.680 
Autónomos 5.471 7.032 7.653 
Suministros 2.280 2.350 2.580 
Alarma 480 480 480 
Otros gastos 1.800 2.600 2.850 
Total pagos 103.558 124.106 143.836 
IVA Soportado 17.604 21.098 24.452 
IVA Repercutido - IVA Soportado 1.796 8.986 10.565 
Saldo tesorería de cada año 18.214 62.083 113.665 
Tabla 16. Presupuesto de tesorería para los próximos tres años.   
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7.5. BALANCE DE SITUACIÓN DE LOS TRES PRIMEROS AÑOS. 
 
El balance de situación es el resumen de todas las posesiones (activos) y todas las 
deudas y el capital de una empresa en un periodo determinado.  
La estructura del balance se divide en: activos y pasivos.  
El activo recoge todos los bienes y derechos que posee la empresa. 
En el pasivo se encuentran los fondos propios y las deudas a corto y largo plazo. 
 
 
BALANCE DE SITUACIÓN INICIAL 
ACTIVO PATRIMONIO NETO + PASIVO 
Activo no corriente 70.550 Patrimonio neto  
Gastos de constitución 2.000 Capital socio 1 50.000 
Inmovilizado material  Capital socio 2 30.000 
Maquinaria 30.000   
Mobiliario 10.000 Pasivo no corriente  
Acondicionamiento de local 5.000   
Equipos informáticos 2.300   
Inmovilizado inmaterial    
Fianza 1.300   
Aplicaciones informáticas 1.950 Pasivo corriente   
Activo corriente  Proveedores  
Existencias 18.000   
Tesorería 9.450   
Total  80.000 Total  80.000 
Tabla 17. Balance de situación inicial.   
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BALANCE DE SITUACIÓN AÑO 1 
ACTIVO PATRIMONIO NETO + PASIVO 
Activo no corriente  Patrimonio neto  
Gastos de constitución  Capital socio 1 50.000 
Inmovilizado material  Capital socio 2 30.000 
Maquinaria 30.000 Resultados de ejercicios  3.908 
Mobiliario 10.000 Pasivo no corriente  
Acondicionamiento de local 5.000   
Equipos informáticos 2.300   
Inmovilizado inmaterial -5.675   
Fianza 1.300   
Aplicaciones informáticas 1.950   
Activo corriente  Pasivo corriente  
Existencias 20.819 Proveedores  
Tesorería 18.214   
Total  83.908 Total  83.908 
Tabla 18. Balance de situación año 1. 
 
BALANCE DE SITUACIÓN AÑO 2 
ACTIVO PATRIMONIO NETO + PASIVO 
Activo no corriente  Patrimonio neto 83.908 
Gastos de constitución  Capital socio 1 50.000 
Inmovilizado material  Capital socio 2 30.000 
Maquinaria 30.000 Resultados de ejercicios  32.128 
Mobiliario 10.000 Pasivo no corriente  
Acondicionamiento de local 5.000   
Equipos informáticos 2.300   
Amortización acumulada -11.350   
Inmovilizado inmaterial    
Fianza 1.300   
Aplicaciones informáticas 1.950   
Activo corriente  Pasivo corriente  
Existencias 23.000 Proveedores 8.247 
Tesorería 62.083   
Total  124.283 Total  124.283 
Tabla 19. Balance de situación año 2. 
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BALANCE DE SITUACIÓN AÑO 3 
ACTIVO PATRIMONIO NETO + PASIVO 
Activo no corriente  Patrimonio neto 124.283 
Gastos de constitución  Capital socio 1 50.000 
Inmovilizado material  Capital socio 2 30.000 
Maquinaria 30.000 Resultados de ejercicios  45.178 
Mobiliario 10.000 Pasivo no corriente  
Acondicionamiento de local 5.000   
Equipos informáticos 2.300   
Amortización acumulada -17.025   
Inmovilizado inmaterial    
Fianza 1.300   
Aplicaciones informáticas 1.950   
Activo corriente  Pasivo corriente  
Existencias 26.000 Proveedores 3.729 
Tesorería 113.665   
Total  173.190 Total  173.190 
Tabla 20. Balance de situación año 3. 
 
7.6. ANÁLISIS MEDIANTE RATIOS 
 
Para realizar un análisis de la viabilidad económica y financiera del proyecto se 
utilizan unos instrumentos, denominados ratios, que no son más que cocientes entre 
variables significativas, expresados normalmente en porcentajes. 
 
7.6.1. Ratios económicos. 
 
RATIOS ECONÓMICOS 
RATIOS FÓRMULA 
Rentabilidad económica RE=BAI/ACTIVO TOTAL 
Rentabilidad Financiera RF=BEN.NETO/RE.PROPIO 
Tabla 21. Ratios económicos. 
 
 Rentabilidad económica. 
La rentabilidad económica es la relación entre el beneficio antes de intereses e 
impuestos y el activo total. Cuanto más elevado sea este valor, mejor, porque indicará 
que se obtiene más productividad del activo 
 
 Facultat d’Òptica i Optometria de Terrassa 
© Universitat Politècnica de Catalunya, año 2017. Todos los derechos reservados 
 
 
 70 
 Rentabilidad financiera. 
Mide el beneficio neto generado en relación con la inversión de los propietarios de la 
empresa. Cuanto más elevado sea este valor, mejor. 
 
RATIOS ECONÓMICOS 
RATIOS FÓRMULA AÑO 1 
Rentabilidad económica RE=4.885/83.908=0.05 5% 
Rentabilidad Financiera RF=3.908/83.908=0.04 4% 
 
Tabla 22. Ratios económicos año 1. 
 
RATIOS ECONÓMICOS 
RATIOS FÓRMULA AÑO 2 
Rentabilidad económica RE=40.160/124.283=0.32 32% 
Rentabilidad Financiera RF=32.128/116.036=0.27 27% 
 
Tabla 23. Ratios económicos año 2. 
 
RATIOS ECONÓMICOS 
RATIOS FÓRMULA AÑO 3 
Rentabilidad económica RE=56.472/173.190=0.33 33% 
Rentabilidad Financiera RF=45.178/169.461=0.27 27% 
 
Tabla 24. Ratios económicos año 3. 
7.6.2. Ratios financieros. 
 
 
RATIOS FINANCIEROS 
RATIOS FÓRMULA 
Solvencia SOL=ACTIVO CORRIENTE/PASIVO CORRIENTE 
Endeudamiento END= T. DEUDAS/T.PATRIMONIO NETO + PASIVO 
 
Tabla 25. Ratios financieros. 
 Solvencia.  
El ratio de solvencia mide la capacidad de una empresa de hacer frente al pago de 
sus deudas. Los valores superiores a 1 indican que la empresa puede afrontar los 
pagos 
 Endeudamiento.  
Indica el nivel de endeudamiento de la empresa. Cuanto más se aproxime a 1 mayor 
endeudamiento existirá y si se aproxima a cero, menor 
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RATIOS FINANCIEROS 
RATIOS FÓRMULA AÑO 1 
Solvencia SOL=39033/0 100% 
Endeudamiento END=0/83.908 0 
 
Tabla 26. Ratios financieros año 1. 
 
RATIOS FINANCIEROS 
RATIOS FÓRMULA AÑO 2 
Solvencia SOL=85083/8.247=10.31 10.31 
Endeudamiento END=8.247/124.283=0.06 0.06 
 
Tabla 27. Ratios financieros año 2. 
 
RATIOS FINANCIEROS 
RATIOS FÓRMULA AÑO 3 
Solvencia SOL=139.665/3.729=37.45 37.45 
Endeudamiento END=3.729/173.190=0.02 0.02 
 
Tabla 28. Ratios financieros año 3. 
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8.CONCLUSIONES. 
 
Este proyecto me ha supuesto una experiencia personal gratificante, ya que con 
esfuerzo he podido estudiar y valorar en profundidad el sector óptico. 
 
Este plan de viabilidad se ha elaborado con el fin de crear un establecimiento de 
óptica en la comunidad de Marratxí, Mallorca. 
La idea surge de dos emprendedoras, que por las circunstancias actuales, tienen la 
oportunidad de poder crear su propio negocio y ser independientes.  
 
Con este proyecto se pretende conocer en profundidad como funciona el sector 
óptico, y la gran cantidad de factores que hay que tener en cuenta para poder abrir un 
negocio de estas características y que tenga éxito.  
Muchos emprendedores  se embarcan en el sueño de crear su propia empresa y no 
consiguen obtener el objetivo deseado, llevándose años de trabajo y dinero invertido. 
Es por esto la importancia de elaborar un plan de viabilidad bien estructurado y 
desarrollado.  
 
Se ha podido comprobar que montar un establecimiento de óptica en la época actual 
sigue siendo un negocio rentable, aun con las dificultades que podemos encontrarnos 
a la hora de poner en marcha  el negocio, debido a la gran cantidad de trámites que 
hay que realizar, la elevada inversión inicial y la competencia que existe debido al 
gran número de establecimientos ópticos y la llegada de las nuevas tecnologías con 
múltiples espacios de venta online de productos ópticos, es un negocio que sigue 
siendo rentable. El aumento del uso de las tecnologías, la edad y la estética hacen 
que este negocio esté en constante crecimiento. 
 
El equipo humano es fundamental, nosotros nos queremos diferenciar ofreciendo un 
servicio de calidad,  cercano y profesional, y así poder fidelizar a nuestros clientes. No 
queremos que vengan a nosotros por que nuestro producto sea barato, queremos que 
vengan por que sienten que podemos ofrecerle una solución real a sus necesidades,  
con un trato cercano, honesto  y profesional.  
 
Como hemos podido observar en el plan financiero,  aunque nuestra inversión inicial 
sea elevada, hemos podido rebajar costes gracias a que la maquinaria y el mobiliario 
necesario para la puesta en marcha del negocio han podido obtenerse de segunda 
mano, ya que procedían de la antigua empresa en la que trabajaban las dos socias. 
Esto nos ha permitido reducir costes y hacer posible la puesta en marcha del negocio 
con nuestro propio capital, sin la necesidad de acudir a financiación exterior, lo cual 
hubiera supuesto un aumento de los gastos al principio de la actividad, donde el 
primer año siempre es el más impredecible.  
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Después de haber realizado una estimación de negocio para los próximos tres años,  
hemos podido observar que el primer año, aunque no haya perdidas, los beneficios no 
son muy cuantiosos, pero se prevé que los siguientes dos años los beneficios vayan 
aumentando de manera más significativa.  
 
Basándonos en los resultados obtenidos, podemos llegar a la conclusión de que 
nuestro negocio será viable y tendrá éxito.  
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10.ANEXOS. 
ANEXO 1 
FICHA OPTOMETRÍA 
 
DATOS PERSONALES 
Nombre y Apellidos: 
Fecha de nacimiento: 
Dirección: 
Teléfono de contacto: 
Tabla 29. Datos personales. 
ANAMNESIS 
Motivo de la consulta: 
Historia ocular personal: 
Salud general: 
Medicación: Alergias: 
Historia ocular familiar: 
Salud familiar: 
Tabla 30. Anamnesis. 
SITUACIÓN PREVIA 
 Gafas  Lentes de contacto  Nada 
 RX AVSC AVCC AVPH Observaciones 
OD      
OI      
Tabla 33. Situación previa. 
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EXAMEN REFRACTIVO 
CTVL: CTVP: Estereopsis: 
Comitancia: Comitancia: Test utilizado: 
 Retinoscopía Subjetivo AV 
OD    
OI    
EXAMEN DE BINOCULARIDAD 
PPC: PS: Fusión: 
Foria Horizontal VL: Reservas Fusionales BT: 
BN: 
Foria Horizontal VP: Reservas Fusionales BT: 
BN: 
Foria Vertical: Reservas Fusionales BI OD: 
BS OD: 
Flexibilidad de Vergencia: Gradiente AC/A 
Motilidad ocular: 
Tabla 34. Examen refractivo. 
EXAMEN DE ACOMODACIÓN 
 Amplitud de 
Acomodación 
Flexibilidad de 
Acomodación 
Retardo Acomodativo 
   Método: 
OD    
OI    
ARN: ARP: 
Tabla 35. Examen de acomodación. 
SALUD OCULAR 
BIOMICROSCOPÍA 
 OD OI 
Párpados   
Conjuntiva   
Córnea   
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Iris   
Cristalino   
OFTALMOSCOPÍA 
 OD OI 
Copa/disco H/V   
Relación A/V   
Fijación   
PIO                   Hora:                   Hora: 
Amsler   
Campo visual. Confrontación de campos: 
Exploración Pupilar: 
Visión del Color: 
Tabla 36.Salud ocular. 
DIAGNÓSTICO 
 
Tabla 37. Diagnóstico. 
TRATAMIENTO 
 
Tabla 38. Tratamiento. 
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FICHA CONTACTOLOGÍA 
 
DATOS PERSONALES 
Nombre y Apellidos: 
Fecha de nacimiento: 
Dirección: 
Teléfono de contacto: 
Tabla 39. Datos personales. 
ANAMNESIS 
Motivo de la consulta:        Nueva adaptación 
       Readaptación 
       Inadaptación 
       Revisión  
Tabla 40. Anamnesis. 
SITUACIÓN PREVIA 
 Gafas  Lentes de contacto  Nada 
RX Eje Cilindro Esfera AVCC Observaciones 
OD      
OI      
Tabla 41. Situación previa. 
EXAMEN OPTOMÉTRICO 
GRADUACIÓN GAFA 
RX Eje Cilindro Esfera VL Esfera 
VP 
AV Observaciones 
OD       
OI       
GRADUACIÓN LENTES DE CONTACTO 
RX Eje Cilindro Esfera Adición Observaciones 
OD      
OI      
Tabla 42. Examen optométrico. 
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MEDIDAS OCULARES 
 Diámetro 
pupilar 
Diámetro 
corneal 
Apertura 
palpebral 
Tensión 
palpebral 
Posición 
corneal 
OD      
OI      
Tabla 43. Medidas oculares 
LENTES DE CONTACTO 
Material:         Rígida       Blanda 
PARÁMETROS 
 Radio Diámetro Eje Cilindro Esfera Adición AV 
OD        
OI        
Nombre comercial LC: 
Reemplazo: 
Horas de uso recomendado: 
Sistema de mantenimiento: 
Otras Indicaciones: 
Tabla 44. Lentes de contacto. 
CONTROLES DE ADAPTACIÓN 
Fecha: Horas de uso: 
Adaptación Dinámica: 
Adaptación Estática: Teñido Corneal: 
 
                               OD             OI                                                                             
Observaciones:  
Próxima Revisión: 
Tabla 45. Controles de adaptación. 
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FICHA TALLER 
 
SITUACIÓN PREVIA 
Tipo de compensación:        Monofocal         Progresivo 
 Eje Cilindro Esfera Adición Características de uso: 
OD     
OI     
Tabla 46. Situación previa. 
NUEVA PRESCRIPCIÓN 
Tipo de compensación:       Monofocal         Progresivo 
 Eje Cilindro Esfera Adición ΔH ΔV DNP hp 
OD         
OI         
Tabla 47. Nueva prescripción. 
MONTURA  
Marca Modelo Color Longitud de 
varilla 
L+p P Aro 
       
CROQUIS 1:1 
 
Tabla 48. Montura. 
DATOS DEL MONTAJE 
PRESCRIPCIÓN. RX 
 Eje Cilindro Esfera Adición DNC hc ΔH ΔV 
OD         
OI         
Desequilibrios prismáticos inducidos: δΔH 
 
δΔV 
 
Tabla 49. Datos del montaje. 
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LENTES ELEGIDAS 
 Diámetro Material Índice Tratamiento 
OD     
OI     
CATÁLOGO AÑO: 
Descripción:  
Fabricante:  
Suplementos:  
Tabla 50. Lentes elegidas. 
CONTROL DEL MONTAJE 
Valoración de 0 a 5 
 Presentación Bisel Dirección Centrado 
OD     
OI     
Tabla 51. Control del montaje. 
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ANEXO 2  
 
Maquinaria gabinete y taller.  
 
 
Figura 24. Unidad de refracción.  
 
 
Figura 25. Foróptero Manual. 
 
 
Figura 26. Proyector optotipos. 
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Figura 27. Lampara de hendidura 
 
 
Figura 28. Retinoscopio. 
 
  
Figura 29. Gafa de prueba y caja de lenes.  
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Figura 30. Autorefractómetro, Queratometría  y Tonómetro. 
 
Figura 31.Frontofocómetro manual 
 
Figura 32. Pupilómetro 
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Figura 33. Biseladora automática, tracer y centrador.  
 
Figura 34. Frontofocómetro automático. 
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Figura 35. Biseladora manual. 
 
Figura 36. Ventilete de aire.  
 
Figura 37. Pulidora.  
 
 
